Founder / CEO

Dependencia de un Cliente human

Agencia de Comunicacién B2B - 22 personas - Barcelona 8 semanas - Diversificacion de cartera y captacion

EL PROBLEMA

E1l primer cliente de la agencia representaba el 46 % de la facturacion. Cuando anuncidé una revision de
proveedores, el fundador descubrié que no tenia ningln sistema para captar cuentas nuevas: todos los
clientes de los Gltimos cinco anos habian 1llegado por referido, y seguia siendo él quien vendia,

presupuestaba y presentaba.

ESTRATEGIA APLICADA - METODO ARCO

Revisamos 38 propuestas de los (ltimos dos anos y entrevistamos a 6 clientes. Tres servicios
generaban el 70 % del margen, pero se vendian como «todo a medida».

Radiografia El riesgo no era perder un cliente: era no saber vender sin el fundador ni sin referidos.
Prioridad Unica: construir un segundo motor de captacion.

Productizamos los 3 servicios de mayor margen en paquetes de precio cerrado, definimos el
cliente ideal y disefiamos una secuencia de prospeccion LinkedIn + email para 2 sectores

objetivo.

Montamos el pipeline en el CRM, cargamos 400 cuentas cualificadas, redactamos plantillas de
propuesta y acompanamos a la directora de cuentas en sus 12 primeras reuniones.

RESULTADOS PERSEGUIDOS

firmadas en 5 meses, ninguna por referido

peso del cliente principal sobre la facturacion a los 6
meses

tiempo de elaboracidn de propuestas (de 2 dias a medio del fundador en las nuevas cuentas a partir del mes 3

dia)

VOZ TIPO DEL CLIENTE

E1 susto con nuestro mayor cliente nos hizo ver que no teniamos empresa, teniamos una

dependencia. Hoy hay un sistema que trae clientes aunque yo no esté en la sala.

DOLOR DEL BUYER OBJECION QUE DESACTIVA FRENTE A
Dependencia del fundador - pérdida de «No tengo tiempo»: 2 h/semana de Freelance de captacion sin sistema
cliente clave dedicacion del fundador
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