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Qué problema vender y a quién
Datos de esta lección

Fase F5 — Estructuración del negocio y
ventas B2B

Módulo M5.1 — Oferta y precios

Puntos de profesionalidad al
superar el test

30

Objetivo práctico

Al terminar esta lección sabrás identificar, para un nicho concreto de negocio local, el
problema real que resuelve un agente telefónico de IA, y por qué vender «resolver ese
problema» funciona mucho mejor que vender «inteligencia artificial».

Resultado que obtendrás

Una lista de al menos tres nichos de negocio candidatos, con el problema concreto
que sufren cada uno, lista para usarse en la prospección del módulo 5.4.

Dónde encaja dentro del sistema final

Esta lección abre la Fase 5, el paso de «tengo un sistema técnico que funciona» a
«tengo un negocio que puedo vender». Sin un problema real identificado, ningún
negocio de venta de agentes telefónicos tiene sentido comercial.

Conocimientos previos

El sistema completo construido en las Fases 2 y 3.

Herramientas necesarias

Un navegador con NVDA activo.

Posible coste

Esta lección es conceptual y no requiere ningún gasto.
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Modelo mental

Piensa en la diferencia entre un vendedor que dice «tengo un taladro estupendo, con
motor de última generación» y uno que dice «tengo la forma más rápida de hacer ese
agujero que necesitas en la pared». La segunda frase vende una solución a un
problema concreto; la primera vende una característica técnica que a la mayoría de
clientes no les interesa por sí misma.

Explicación

Un error comercial muy habitual al vender tecnología nueva es liderar con la
tecnología («tengo un agente de inteligencia artificial») en lugar de liderar con el
problema que resuelve. Un dueño de un taller mecánico, de una clínica o de una
inmobiliaria no compra «inteligencia artificial»: compra dejar de perder llamadas
mientras atiende a un cliente presencial, o dejar de pagar horas de recepción para un
volumen de llamadas que no las justifica.

Este curso propone investigar, para cada nicho candidato, cinco problemas
recurrentes: llamadas perdidas (el negocio no puede atender el teléfono mientras
trabaja); gestión de citas (reservar, confirmar, recordar, reprogramar consume
tiempo humano); horarios (clientes que llaman fuera del horario de atención);
urgencias (necesidad de filtrar rápidamente qué llamada requiere atención
inmediata); y cualificación y seguimiento (saber qué información recoger de cada
llamada y no perder el hilo de quien ya ha llamado antes).

Nichos especialmente adecuados para un agente telefónico, por la naturaleza de su
actividad (trabajo manual o presencial que impide atender el teléfono
constantemente, y un volumen de llamadas que no siempre justifica una recepcionista
a tiempo completo), incluyen: clínicas, talleres mecánicos, fontanería y electricidad,
inmobiliarias, restauración, despachos profesionales, y servicios locales en general
(peluquerías, centros de estética, academias). La elección de nicho concreto para el
proyecto final de este curso (Fase 6) es fontanería con urgencias 24 horas,
precisamente porque combina varios de estos cinco problemas a la vez.

Preparación

No se requiere preparación técnica.

Procedimiento paso a paso

Contexto: Vas a investigar, para un nicho concreto, cuáles de los cinco1.
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problemas de esta lección son más relevantes.

Acción de teclado: Abre un buscador web y busca «horario de atención»
seguido del nombre de tres negocios locales de un mismo sector (por ejemplo,
tres talleres mecánicos de tu zona), navegando los resultados con NVDA.

Respuesta esperada de NVDA: NVDA leerá los resultados de búsqueda y las
páginas de horario de cada negocio.

Qué significa: Confirmas si esos negocios tienen un horario reducido o poco
flexible, un indicio de que las llamadas fuera de horario podrían ser un problema
real para ellos.

Acción siguiente: Anota, para cada negocio, qué problema de los cinco de esta
lección parece más probable, sin necesidad todavía de contactarlos.

Contexto: Quieres contrastar tu lista de nichos candidatos con datos reales2.
sobre el volumen de llamadas perdidas en negocios locales.

Acción de teclado: Busca en el navegador «guía sobre agentes de voz IA para
pequeños negocios» o un término equivalente en inglés («AI voice agent small
business buyer guide») y navega el artículo con NVDA usando la tecla H para
saltar entre sus secciones.

Respuesta esperada de NVDA: NVDA irá anunciando cada encabezado del
artículo conforme te desplazas con H.

Qué significa: Este tipo de guía suele confirmar, con cifras del sector, que una
proporción relevante de llamadas entrantes se pierde en horas punta o fuera de
horario, el mismo problema que has identificado por observación directa en el
paso anterior.

Acción siguiente: Añade a tu lista de nichos cualquier problema adicional que
confirmes en la lectura y que no hubieras anotado todavía.

Errores frecuentes y diagnóstico

Presentar la oferta comercial como «tengo un agente de
inteligencia artificial» en lugar de como la solución a un problema
concreto del negocio.

Cómo localizarlo: Es la causa más habitual de que un cliente potencial pierda interés
rápidamente: la tecnología en sí no le resuelve nada visible.
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Solución: Reformula siempre la oferta en términos del problema resuelto («dejarás
de perder llamadas mientras trabajas»), no de la tecnología usada.

Comprobación final

Elige un nicho concreto (puede ser el de fontanería del proyecto final, u otro de tu
elección) y explica en voz alta, sin usar la palabra «inteligencia artificial» ni una sola
vez, qué problema resuelve tu sistema para ese negocio. Si lo consigues, la
comprobación es positiva.

Qué acabas de conseguir

Tienes un criterio claro para elegir a quién dirigirte primero en el módulo 5.4, y el
lenguaje correcto para presentar tu oferta centrada en el problema, no en la
tecnología.

Ejercicio práctico

Escribe, para cada uno de los cinco problemas de esta lección (llamadas perdidas,
citas, horarios, urgencias, cualificación y seguimiento), un nicho de negocio distinto
para el que ese problema concreto sea especialmente grave.

Resumen de lo imprescindible

Vende el problema que resuelves, no la tecnología que usas.
Los cinco problemas recurrentes son: llamadas perdidas, gestión de citas,
horarios, urgencias, y cualificación/seguimiento.
Los nichos con trabajo manual o presencial y volumen de llamadas variable son
especialmente adecuados.
El proyecto final de este curso (fontanería con urgencias 24 horas) combina
varios de estos problemas a la vez.

No necesitas aprender todavía

Todavía no necesitas calcular precios ni márgenes: es el contenido de la siguiente
lección.

Estoy preparado para continuar si puedo…

Explicar el problema real que resuelve un agente telefónico para un nicho
concreto, sin mencionar la tecnología.



Torus Academy — 5 / 6

Nombrar los cinco problemas recurrentes que este curso identifica como
oportunidad comercial.
Elegir, con criterio, uno o varios nichos candidatos para prospección.

Test de comprobación

Para registrar el resultado y obtener Puntos de profesionalidad, realiza este test
desde la versión web de la lección. Las opciones se muestran aquí sin señalar la
respuesta correcta.

Un vendedor presenta su producto diciendo «uso los modelos de inteligencia1.
artificial más avanzados del mercado» a un dueño de un taller mecánico
ocupado. Según esta lección, ¿qué problema tiene ese discurso?

Lidera con la tecnología en lugar de con el problema concreto que lea.
resuelve al cliente (por ejemplo, dejar de perder llamadas mientras trabaja
en un coche).
No tiene ningún problema; mencionar la tecnología siempre convence másb.
que hablar del problema.
El problema es que menciona la palabra «avanzados», que suena pococ.
profesional.

¿Por qué el proyecto final de este curso elige específicamente el nicho de2.
fontanería con urgencias 24 horas?

Porque combina varios de los cinco problemas recurrentes a la vez:a.
llamadas perdidas, urgencias, horarios y gestión de citas.
Porque es el único nicho en el que un agente telefónico de IA puedeb.
funcionar técnicamente.
Porque no existen otros nichos igualmente válidos para este curso.c.

¿Qué característica común hace que un nicho de negocio sea especialmente3.
adecuado para un agente telefónico, según esta lección?

Trabajo manual o presencial que impide atender el teléfonoa.
constantemente, combinado con un volumen de llamadas que no siempre
justifica una recepcionista a tiempo completo.
Que el negocio ya use exclusivamente canales digitales y nunca recibab.
llamadas telefónicas.
Que el negocio tenga más de cien empleados.c.
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