+MAIN.ACADEMY | GUIA N° 03 MANUAL DE CAMPO - V1.0

<iMANUAL DE CAMPOj)

VOICE
AGENTS
24

Manual de campo para montar, desplegar y vender tu primer
agente de voz con IA en un fin de semana. Sin code. Sin
pretextos. Con O €.
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+MAIN.ACADEMY EL PROBLEMA

EL DATO INCOMODO

Entre5y 30
llamadas
perdidas

a semand.

Es la media de un negocio local de servicios — clinica, gimnasio, taller,
asesoria — con una sola linea y un horario humano de 9 a 18 h.

Tasa de conversion de una llamada perdida: 0,00 =

MIENTRAS LOS GURUS VENDEN BOOTCAMPS DE 1.997 €, LA INFRAESTRUCTURA YA ESTA DISPONIBLE — 02 /
GRATIS. 14



+MAIN.ACADEMY

LA VENTANA ABIERTA

Google acabaderegalarte
unrecepcionistaque no

Tres cifras describen el momento. Léelas en orden — cada una desactiva

LA OPORTUNIDAD

una excusa.
COSTE - PROTOTIPO LATENCIA CONVERSACIONAL TIEMPO DE BUILD
Al Studio, GitHub Pages y Lovable Con Gemini Flash. Por debajo del De prompt a demo en linea, un
cubren build, hosting y dominio umbral que el oido percibe como sabado por la tarde. Sin librerias.
gratis. pausa.

El cuello de botella ya no es técnico.
Es comercial.
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+MAIN.ACADEMY

ANTES DE CONSTRUIR, ELIGE BIEN QUIEN PAGA

FILTRO DE NICHO

No todos los negocios
necesitan unagente de voz.

La mitad de tuma

enviveen

saber a quién decirle que no.

SI ENCAJA

+ Clinicas dentales y médicas privadas
+ Gimnasios y estudios boutique

+ Inmobiliarias pequefias y medianas
+ Talleres y servicios técnicos

+ Asesorias y gestorias

+ Restauracion con reservas

REGLA DE CAMPO

NO ENCAJA TODAVIA

B2B consultivo de ciclo largo
Profesionales con cartera cerrada

Sectores con RGPD complejo sin
consentimiento resuelto

Servicios publicos o sanidad publica

Negocios sin volumen de llamada entrante real

Si en su Google Business no aparece «llamar» como accidn principal, no es tu cliente. Aun.

+MAIN.ACADEMY
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+MAIN.ACADEMY | PASO 1 DE 5 DISENA EL CEREBRO

Disena el cerebro
antesde tocarAl
Studio.

El system prompt es el agente. Si esta mal escrito,
ningun modelo te salva. Tres minutos rellenando esta
plantilla — antes de abrir ninguna interfaz.

LOS 7 BLOQUES

/]| SYSTEM PROMPT - PLANTILLA IMPRESCINDIBLES
Eres el recepcionista virtual de [nombre del

negociol , . .,
fnegociol 01 Identidad — quién esy a

ubicado en [ciudad] . ., .
quién atiende

# SERVICIOS

Atendemos: [servicios principales] . 02 Servicios reales con

vocabulario del cliente

Horario: [horario] .

# TONO

Habla en [tono: cercano / formal / técnico] . 03 Tono y registro — con
Frases cortas. Nunca repitas la pregunta del ejemplos cortos
usuario.

# OBJECIONES 04 Objeciones frecuentes y
Cuando digan [objecién tipical , respuesta tipo

responde [respuesta brevel] .

05 Reglas de escalado a
humano

# ESCALADO

Si el caso es urgente o no encaja, ofrece

agendar llamada con persona el [dial .

06 Qué NO debe responder
(precios, diagndstico)

07 Cierre — pedir nombre,
teléfono, motivo
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+MAIN.ACADEMY | PASO 2 DE 5 CONFIGURA EN AI STUDIO

Pasael qerebrg auna
voz, ensieteclics.

Al Studio — el patio de pruebas oficial de Gemini — te
deja levantar un agente conversacional sin escribir una
sola linea de codigo.

01 Entra en aistudio.google.com con tu cuenta REGLA DE ITERA

Google.
ltera el system prompt minimo

cinco veces antes de dar el

02 Pulsa Build - Create conversational voice apps.
agente por bueno.
03 Pega tu system prompt completo en el campo de En cada vuelta, lee la transcripcion
instrucciones. y subraya dos cosas:

e Lo que dijo y no deberia haber
dicho.

e Lo que no dijo y deberia haber
dicho.

04 En Model, selecciona Gemini Flash (la version mas
répida disponible).

05 Elige una voz coherente con el tono que escribiste.

Siid 5 leyendo el saludo. Lo demas es ruido. Si el agente suena

humano en la quinta vuelta, ya estas por
encima del 80 % del mercado.
06 Ajusta temperature entre 0.3 y 0.5. Mas bajo,
menos invencion.

07 Pulsa el micréfono y mantén una conversacion real,
en alto, como cliente.
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+MAIN.ACADEMY | PASO 3 DE 5 GENERA LA WEB

Una landing creible en
el mismo Al Studio.

El agente sin una pagina propia es una demo. Con
pagina, es un producto. Al Studio escribe el HTML por ti
— tU lo ajustas a la realidad.

AJUSTA SIEMPRE ANTES DE
/| LANDING PROMPT - PEGA ESTO EN Al STUDIO » ENSENAR

BUILD » WEB APP

Crea una landing page de una sola seccidn
para [nombre del negocio] ,

una [tipo de negocio]l en [ciudad] . nada de «Acme Dental»

01 Nombre real del negocio —

# Estructura .. .
02 Servicios reales escritos

— Hero con el nombre, el servicio principal . .
como los dice el cliente

y un botén grande para hablar con el agente.
- Bloque corto de «cémo funciona» en 3 pasos.

- Footer con direccién, teléfono real y horario. 03 Teléfono y direccion
verificados, no inventados

# Tono

Honesto, local, sin jerga tech.

Nada de «revolucionario» ni «potenciado por IA». 04 Una foto real del local —
aunqgue sea con el movil

# Visual

Tipografia sans-serif clara, fondo crema,

un solo color de acento [color marcal . 05 Cero Jorem ipsum. Sino Io

Mobile-first. Sin sliders, sin pop-ups. sabes, pregunta.

# Integracion . . . , .
9 06 Aviso de privacidad minimo

Embebe el widget del agente de voz que creé en .
si vais a grabar

el paso anterior.
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+MAIN.ACADEMY | PASO 4 DE 5

PUBLICA

Tres formas honestas
de ponerelagenteen

und URL.

Elige por tiempo del cliente, no por tiempo tuyo. La URL
bonita acelera el cierre mas que cualquier feature.

GitHub Pages

COSTE 0 €/ mes

DOMINIO subdominio
.github.io,
dominio propio
opcional

VENTAJA Control total del
HTML, versionado
en git, sin
proveedor
intermedio.

Usar - cuando quieras ensefiar
al cliente el cédigo que
mantiene tua.

Vercel

COSTE 0 € en hobby,
dominio aparte

DOMINIO .vercel.appotu
dominio en 1
minuto

VENTAJA Despliegue desde

Git con preview
por rama, edge
global, analitica
basica.

Usar = cuando quieras iterar
rapido y enseinar dos

versiones.

Lovable
COSTE 0 € inicial, dominio
incluido en plan
DOMINIO subdominio
. lovable.app
VENTAJA El cliente edita

textos sin tocar
cdodigo. Tu quedas
como disefiador,
no como
webmaster.

Usar = cuando el cliente quiera
autonomia editorial.

ATAJO

Si no, lo recuperas.

+MAIN.ACADEMY

Compra el dominio tu—cliente.es atu nombre — 12 €/afio. Lo incluyes en el setup. Si renueva, lo transfieres.
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+MAIN.ACADEMY | PASO 5 DE 5 VENDE

Llegaconlademo
construida. Noconla
propuesta.

El 90 % de tu ventaja viene de aparecer con el
agente ya hablando del negocio del cliente. Trabajo
de cuatro horas que se cobra como consultoria de
cuatro semanas.

PITCH BASE - 30 SEGUNDOS AL TELEFONO

«He montado un agente de voz que atiende llamadas de tu clinica fuera de horario. Habla
con tu tono, agenda visitas y te pasa el resumen por email. Esta en linea. Si te marco ahora,
lo pruebas en treinta segundos. Si te encaja, te lo despliego este viernes.»

CUATRO PASOS DE OUTREACH

01 Nicho local. Una sola vertical, un solo barrio. Diez negocios listados con teléfono y horario publico.

02 Demo antes del contacto. Por cada uno, agente personalizado con su nombre y servicios — treinta
minutos por demo.

03 Email con prueba viva. URL del agente en el cuerpo, sin adjuntos, sin propuesta. La demo es la
propuesta.

04 Cierre con matematicas. Calculadora de la pagina siguiente. Pérdida anual en una linea. Precio en
otra. Se cierra solo.
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+MAIN.ACADEMY /| PLANTILLA EMAIL DE OUTREACH

LISTO PARA COPIAR — RELLENA LOS TRES CAMPOS

Sin adjuntos. Sin propuesta. Solo
unenlace que ya habla.

Para: contacto@clinica.es

Asunto: He montado el recepcionista 24/7 de [nombre clinical

Hola [Nombre] ,

Te escribo en corto. Soy [tu nhombre] vy trabajo con clinicas de tu zona montando un recepcionista virtual

que atiende las llamadas que ahora se os pierden fuera de horario.

He hecho una versién ya funcionando para [nombre clinica] . Habla con vuestro tono, conoce vuestros

servicios y agenda visitas. Esta aqui, puedes probarlo ahora mismo:

[URL del agente]

Si te marco esta semana — tres minutos — te ensefio como se conecta al teléfono real y cuanto recuperais
al mes. Si no te encaja, descartas el enlace vy listo.

Un saludo,
[Tu nombre]
[Tu teléfono]

LINEA DE ASUNTO PRIMER PARRAFO EL ENLACE

Nombre del negocio en el asunto. Marca contexto local. Si pareces URL limpia. Sin pardmetros UTM
Triplica la apertura frente a de fuera, la respuesta tarda diez visibles. La prueba es el mensaje.
saludos genéricos. dias o no llega.
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+MAIN.ACADEMY | HERRAMIENTA CALCULADORA DE CIERRE

LA CUENTA QUE CIERRA REUNIONES

Una pérdida anual escritaenuna
solalineadesactivalaobjecion
del precio.

Liamadas perdidas/mes * Ticketmedio *
Tasaconversion * 12 = Pérdida anual

Llévala como un single, no como un Excel. La precision vende mas que la exhaustividad.

VERTICAL PERDIDAS/MES TICKET MEDIO CONV. PERDIDA ANUAL
Clinica dental 20 320 € 35% 26.880 €
Gimnasio boutique 40 75 €/mes x 9 20 % 64.800 €
Inmobiliaria pequefa 18 2.400 € 8 % 41.472 €
Taller mecanico 25 280 € 40 % 33.600 €
Asesoria [ gestoria 12 600 € (alta+ 6 m) 25 % 21.600 €

PREGUNTA DE CIERRE

«Si te demuestro que la mitad de esto se recupera el primer trimestre, ;qué necesitas para que lo pongamos en
marcha el lunes?»
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+MAIN.ACADEMY | PRECIO

COMO PONER NUMERO AL SERVICIO

Tres modelos. Los tres funcionan.
Eliges por el perfil del cliente, no

por moda.

01 - SETUP + MENSUAL

Pago de
implantacion mas
cuota

900 —
2.400€

setup - + 90 — 240 €/mes
mantenimiento

El cliente paga el trabajo de
montaje. TU aseguras una
recurrente que cubre
iteraciones, hosting y
soporte.

Usar - con clientes que
entienden el valor de tu

trabajo de disefio.

LO QUE NO HARIAS

©02 - MENSUALIDAD PLANA

Sin setup, cuota mas
alta

180 —
450 €[/mes

permanencia minima 6 — 12
meses

Quita la friccion inicial. Es el
modelo mas facil de cerrar y
el que mejor se entiende en
negocios locales.

Usar - cuando quieras

volumen y previsibilidad.

MODELOS DE COBRO

03 - POR LEAD

Pago por cita o
llamada cualificada

8§—35€

por lead, segun ticket medio
del cliente

Pagas tu el riesgo, cobras tu
la prima. Solo viable si
controlas el funnel completo
y mides bien.

Usar = con clientes maduros,
métricas claras y tu propia
infraestructura.

Cobrar «por uso del agente» el primer afio. El cliente no sabe cuanto se usa, te castigara la incertidumbre y tu
estaras reconciliando facturas en vez de vender.

+MAIN.ACADEMY
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+MAIN.ACADEMY | HONESTIDAD LO QUE EL PROTOTIPO NO RESUELVE

EL MANUAL TERMINA AQUIi. LA REALIDAD SIGUE.

Un prototipo cierralos primeros
tres clientes. El cuarto pide mas.

Decirlo antes que el cliente te ahorra un mal trimestre y te coloca como
técnico, no como vendedor.

si HACE NO HACE TODAVIA

+ Atender una conversacion de voz fluida - Conectarse al teléfono real del cliente

+ Recoger nombre, motivo y disponibilidad - Agendar en su calendario en vivo

+ Enviarte la transcripcion por email - Consultar el CRM o el sistema de gestion
+ Funcionar a cualquier hora, sin coste por - Cumplir RGPD avanzado sin trabajo extra
llamada

Escalar a centenares de llamadas concurrentes
+ Mantener el tono del negocio

ROADMAP RECOMENDADO

Clientes 1-3 - prototipo en Al Studio + landing Cliente 4 en adelante = integraciéon con Live APly
publica. Validas oferta, precio y nicho. backend propio. Telefonia real, calendarios, CRM.
Cobras tres veces mas, entregas tres veces mas.
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+MAIN.ACADEMY | CIERRE VOICE AGENTS 24/7

LA FRASE PARA TERMINAR — Y PARA EMPEZAR DE NUEVO

Si has llegado hasta aqui, ya tienes el manual. Lo que sigue es decidir si
lo haces solo o con quien lo ha hecho cincuenta veces.

¢Quieres construir la version robusta?

qulemos en +MAIN.LAB (mainmind.es/mainlab —>>

hola@mainmind.es

MAIN.MIND




