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CAPITULO 10

MI PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING:
LA RECETA DE COCINA

Vamos a concluir este manual de la forma mds practica posi-
ble. Os presento un cuadro resumen que, si lo seguis, os guiard a
través de todos los pasos para conceptualizar, realizar y poner en
practica vuestra propia Estrategia de Marketing.

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Averigua todo Estudios Analisis
lo que puedas de PESTEL
sobre el sector | mercado
de la abogacia
en el dmbito Estudios Andlisis
territorial donde | de la com- | DAFO

estés, conoce a | petencia
la competencia,
e investiga como | Estudios Encuestas de
es el cliente. del consu- | satisfaccién

midor

Paso 1.
Andlisis del
entorno y la
competencia
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y cada uno de
los servicios
que ofreces y
establece una
politica de
precios.

Marketing

Paso 2. El Analiza la clase | Cartera de | Captacién de
producto o de servicios productos | clientes
servicio que puedes Fidelizacion de
ofrecer teniendo clientes
en cuenta Comunicacion
tu area de Documentacién
especializacion.
Determina Marca e Clientes tipo
cémo te vas imagen Marketing Funnel
a presentar visual Identidad visual
visualmente y
crea tu imagen | Branding | Mision empresarial
de marca. Cliente ideal
Valores corporativos
Propuesta de venta
Unica
Tono de
comunicacion
Paso 3. El Calcula el coste | Estrategias | Penetracion de
precio real de todos de mercado

Precios bajos
Psicologia de
precios

Linea de productos
Productos
complementarios
Productos cautivos
Promociones
Segmentacién
geogréfica
Valuacion de
productos
Productos premium
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Paso 4. Los Visualiza Funciona- | Cultura organizativa
procesos todos los miento Nuevas tecnologias
procedimientos | interno de
necesarios la empresa
que lleve a
cabo el trabajo | Digitaliza- | Ambito interno:
y determina cion e Intranet
qué cambios e Herramientas de
organizativos comunicacién
debes acometer e CRM
para aumentar la e Herramientas de
productividad. métrica
Valora la * Ambito externo:
posibilidad de e Web
digitalizar tu e Blog
negocio. ¢ Redes Sociales
* SEO

e Pay Per Click

¢ Directorios
profesionales

¢ Directorios
empresariales

e e-mail Marketing

Politicas Branding interno
laborales | Experiencia de
empleado

Cultura de la
excelencia
Modelos de
liderazgo

Apertura al cambio
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mas adecuados
para tu negocio
y mas efectivos
para vender tus
servicios.

Visualiza Marketing | Empleados-
tu politica interno prescriptores
de recursos
humanos y Comu- Plan de
de marketing nicacion | comunicacion
Paso 5. Las interno. interna interna:
personas Apuesta por Individuos
captar y retener transmisores
el talento. Mensaje
Canales de
distribucién/
comunicacion
Paso 6. La Piensa en los Canales de | Canales directos:
distribucion canales de distribu- e Comerciales
distribucion cién ® Redes Sociales

e Pagina web

e Empleado-
prescriptor

e Canales
indirectos:

* Empresas
asociadas

e Comercializadoras
e Intermediarios

* Marketplaces

e Distribucién dual
e Canales inversos

132




Marketing para abogados

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Paso 7. La
promocioén

Implementa
una politica de
comunicacién
fuerte y
constante,
segmentada por
publicos.

Comuni-
cacion

Plan de
comunicacion
Comunicacion
Empresarial
Comunicacion
Promocional
Comunicacion
Organizativa

Publicidad

Plan de medios:
* Medios
tradicionales

* Medios
alternativos

e Nuevas
tecnologias

Relaciones
Pablicas

La reputacion de
marca

Digital

Redes sociales:
LinkedIn
Facebook
Twitter
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ste libro forma parte de la coleccion ;Qué hay que saber sobre...? Esta
dirigido a todos los curiosos y a los que, no siendo tan curiosos, necesitan
saber o estan interesados en aprender sobre la materia.

Esta Coleccion se gesto pensando en acercar el mundo juridico a cualquier
persona. Es decir, tanto al ciudadano comin, que no ha estudiado Derecho, como
al profesional del Derecho no especialista en la materia. Por supuesto, esta
dirigida, también, a todos los estudiantes y a cuantos profesionales que, a pesar
de no pertenecer al mundo del Derecho, precisen tener conocimientos especificos
sobre una materia.

Asimismo, se ofrecen al Abogado aquellas materias que son herramientas
imprescindibles para el desarrollo de su despacho.

Los libros de esta coleccion utilizan un lenguaje claro, sencillo y directo y se
enfocan desde el punto de vista del que se enfrenta con el problema. Son una
forma facil y amena de adquirir conocimientos.
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