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Dispersion de Canales hCl'lman

Instalador de Energia Solar para Empresas - 35 empleados - Sevilla 8 semanas - Atribucion y concentracion de inversion

EL PROBLEMA

Presencia en 7 canales, 2 agencias y ningln dato sobre cual generaba ventas. E1 70 % de los leads eran
particulares cuando el negocio rentable eran naves y comercios. Direccidon amenazaba con recortar el
presupuesto a la mitad.

ESTRATEGIA APLICADA - METODO ARCO

Conectamos CRM y analitica y reconstruimos el origen de las 64 instalaciones B2B vendidas en el
Gltimo ano.
Radiografia 3 canales generaban el 88 % de las ventas B2B: blsqueda con intencién, partners eléctricos vy

LinkedIn a gerentes. Los otros 4 consumian el 55 % del presupuesto.

Concentracidon en 3 canales, landing por segmento con calculadora de ahorro, atribucion simple vy
scoring para separar empresa de particular.

Configuramos GA4 y CRM, construimos 2 landings, redisefamos campanas con la agencia que se
mantuvo y lanzamos un programa con 12 partners eléctricos.

RESULTADOS PERSEGUIDOS

coste por instalacion B2B vendida

canales activos

peso de los leads B2B sobre el total mantenido con informe mensual de ROI por canal

VOZ TIPO DEL CLIENTE

Haciamos de todo y no sabiamos qué funcionaba. Ahora invierto menos, en menos sitios, y puedo

defender cada euro.

DOLOR DEL BUYER OBJECION QUE DESACTIVA FRENTE A
Dispersion en canales - presion por «Ya trabajamos con una agenciax: Agencia de medios sin vision de negocio
justificar presupuesto ejecutamos con la agencia, no contra

ella
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