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Resumen

La presente investigacion tiene de objetivo elaborar una Plan de marketing Juridico
para incrementar la cartera de clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado &
Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017 y se justifica incrementar la cartera de clientes y
asi satisfacer las necesidades de la region. Se aplic el método descriptivo exploratorio
con disefio No experimental con corte transversal y su método deductivo- inductivo,
cuya poblacion 109 clientes potenciales, 5 clientes reales y 5 trabajadores. Nuestra
formulacién del problema (En qué medida Plan de Marketing Juridico del Estudio
Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L incrementara la cartera de
clientes, Chiclayo, ¢2017?, siendo sus variables: Plan de marketing Juridico y Cartera
de Clientes. Concluimos que las Estrategias del marketing juridico se basa en los 4 C
de cliente, costo, conveniencia y comunicacién se fundamenta en el marketing digital
tenemos redes sociales, pagina web, blog, consulta legal digital, e-mail y otros para
incrementar, fidelizacion y satisfaccion de los clientes del Estudio Juridico abogados
Maldonado & asociados E.l.R.L

Palabras Clave: Marketing, Plan de marketing Juridico, Gestidn de cartera de clientes,

Cartera de clientes



Abstrac

The present investigation, objective is to develop a Legal Marketing Plan to increase the
client portfolio of Abogados Maldonado & Asociados Law Firm E.I.R.L, Chiclayo,
2017 and it is justified to increase the client portfolio and thus satisfy the needs of the
region. We applied descriptive exploratory methods with a non-experimental design
with a cross section and its deductive-inductive method, whose population was 109
potential clients, 5 real clients and 5 workers. Our formulation of the problem To what
extent Legal Marketing Plan of the Law Firm Maldonado & Associates E.I.R.L will
increase the client portfolio, Chiclayo, 20177 being its variables: Legal Marketing Plan
and Customer Portfolio. We conclude the strategies of legal marketing is based on the
4 C of customer, cost, convenience and communication is based on digital marketing
we have social networks, website, blog, digital legal consultation, e-mail and others to
increase, loyalty and satisfaction of clients of Estudio Juridico Abogados Maldonado &
Asociados EIRL

Keywords: Marketing, Legal Marketing Plan, Customer portfolio management,

Customer portfolio.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica.

1.1.1. Nivel Internacional.

Gerico (2016) sefiala el marketing juridico tiene sus
origenes en Estados Unidos, en los afios 70 y, de hecho, nacié de un valor
solidario. La importancia de la disciplina Marketing en un despacho de
abogados, ésta viene sobre todo porque como filosofia empresarial de
orientacion al cliente, esto es modo de entender el servicio: no se trata
Unicamente de brindar un servicio técnicamente excelente (que, por otra
parte, la mayoria de las veces, el cliente no puede evaluar), sino el cliente en
el centro del bufet de abogados. Sefiala los Estudio de abogados para
conseguir la fidelizacion de los clientes se tiene en cuenta los siguientes:
fidelizar al cliente en el tiempo, Promover el engagement en las experiencias
de los clientes en el estudio juridico, Conocer a nuestro cliente para identificar
sus necesidades, invertir en nuestros clientes mas valiosos en la rentabilidad
para el bufete de abogados y crear vinculos con los clientes sea econémico,

emocional o estructurales.

Dias (2016) La gestion en el periodo de relacién cliente —
empresa ha sido un factor decisivo para la retencion de los clientes reales y
captacion de clientes potenciales, por lo que es muy importante avalar una
buena experiencia en esa interaccion, teniendo siempre una visién del cliente
para acercarse a €l y actuar a partir de la experiencia de negocio, asegurar su
satisfaccion frente a una marca o empresa, hasta que él mismo se convierta

en cliente frecuente de ésta.

Abogados en Cali (2016) EIl marketing Juridico es un tipo
de marketing con el propdsito de atraer clientes que tienen interés por
adquirir el servicio de asesoria legal considerandose una de las especialidades
mas especificas porque es necesario emplear conocimientos técnicos de

mercadotecnia, y ademas tener conocimiento sobre el funcionamiento de una
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empresa administrada por abogados, en otras palabras, tener el conocimiento

acerca del aspecto econémico empresarial desde el punto de vista juridico.

Fierro (2015) Las empresas deben tener el comportamiento
responsable para gestionar una determinada cartera de clientes. Se debe
aplicar estrategias con la intencion de conservar clientes que generen a largo
plazo una importante rentabilidad, pero sin dejar de lado la posible evolucion
futura de los mismos. Se debe considerar criterios adecuados tales como,
fidelidad y rentabilidad, el cual engloba a clientes fieles con una apropiada
rentabilidad, como también existen clientes fieles, pero a lo largo no generan
rentabilidad alguna, por otro lado, existen clientes que generan una
importante rentabilidad, pero no son fieles; y como también clientes que no
tienen rasgos de ser rentables ni tampoco fieles; los mas recomendable seria

gestionar clientes del primer grupo y dejar de lado del Gltimo grupo.

Nazel (2015) el marketing ha disminuido el énfasis que
tenia en las transacciones de corto plazo, incrementadndose a largo plazo. Las
empresas tienen diversas estrategias de marketing en sus procesos para
aumentar el valor de sus clientes. En tanto, puede identificarse 3 clases de
estrategias de marketing entre ellas tenemos: estrategia activa, pasiva y
cientifica. La estrategia activa hace referencia a la experiencia y juicio de los
administradores para identificar a los clientes rentables y satisfacerlos;
estrategia pasiva se centra en el marketing mas usadas y repercuta en el
mercado objetivo de la empresa siendo estrategias de marketing rentables se
mantienen en el tiempo y estrategia cientifica hacen uso de modelos

matematicos para seleccionar a su cliente.

Gonzales (2014) los abogados se forman en las
facultades de derecho se ensefia a formar profesionales juridicos de esta
manera representar a sus clientes en sus intereses legales ante el poder judicial
de su jurisdiccion, primero se debe conseguir clientes y si no se tiene los

conocimientos para obtener clientes, dificilmente se puede aplicar en la
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practica el conocimiento obtenido. Es de suma importancia adquirir
conocimientos basicos en temas de capacitacion de clientes, por considerarse
un factor de gran importancia que todo profesional especialista debe tener
para alcanzar clientes potenciales y formen parte de su empresa y puedan
actuar de manera eficiente ante la representacion legal del cliente. A
continuacién, se sefialan diversos medios que serdn un apoyo para obtener
mas clientes como a los bufets de abogados: pagina web, redes sociales y
otras estrategias de marketing como el volanteo, tarjeta de presentacion y blog
sobre marketing de contenidos.

Pricewater house Coopers (2016) La disminucién de la
capacidad adquisitiva de las personas se convierte mas racionales al momento
de consumir, incluso se vuelve mas estricto y solicita “mdas por menos”.
También las empresas han sentido la obligacion de analisis sus costos,
reestructurar su estructura y emplear nuevos mecanismos con la intencion de
convertirse en empresas innovadoras y competitivas del mercado. Por ende,
su reestructuracion debe estar enfocado en incrementar sus ingresos como una

forma de crecimiento laboral.

1.1.2. Nivel Nacional

Villanueva (2017) Al ser cliente limitado, y con este
presupuesto son diversos los despachos de abogados que implementan
estrategias de marketing. Los administradores que laboran en areas
especificas conocen que el marketing tiene un procedimiento de gestion, que
no solo involucra a la publicidad sino también a la calidad en el servicio
técnico, que supone la clave para gestionar el vinculo directo con el cliente,
asi como también para lograr un adecuado posicionamiento de la imagen del
despacho de abogados, y corroborar si esta estrategia es medible 0 no y sobre

todo si es rentable.

Mulatillo (2017) Marketing Juridico “Es una disciplina

constituida por un conjunto de técnicas orientadas a enlazar al estudio juridico
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con sus clientes y viceversa, permitiendo el desarrollo de intercambio de
informacion, optimizando la relacion y promoviendo relaciones en tiempo y
en lo econdmico” también definido en el proceso que permite al estudio de
abogados, detectar las necesidades y alcances de los clientes para poder
satisfacerlos oportunamente. Los Estudios de abogados deben estar
enfocados en la satisfacer al cliente en la solucidn de sus problemas legales.
En el caso del estudio Torres y Torres Lara Abogados se tratd de respetar
estos lineamientos, pero no dieron buenos resultados, pues se lidiaba con

temas de falta de organizacion y falta de disposicion de sus integrantes.

Pérez (2017) En la Revista Lawyer de Lima-Peru,
Marketing Juridico es la herramienta actual con la cual los estudios de
abogados obtendran mejores resultados. Muchas veces confundimos al
marketing juridico como una simple estrategia de publicidad, si el Estudio
juridico atraviesa dificultades econdmicas, lo méas facil que hacen las
empresas es empezar a despedir trabajadores y aumentar las horas de
trabajo. Es un buen intento, pero estas dos acciones, que pueden dar

resultado a corto plazo, no tienen nada que ver con la estrategia.

Ley (2015) Se considera “viejo” marketing aquel que
dominaba los de bufets de abogados y que su interés era el convencimiento;
en otras palabras, “Se dedicada mas al contacto individual que en la
interaccién y acompafiamiento que demanda el cliente”. En el actual
marketing de los bufets de abogados o también Ilamado marketing juridico,
esta nueva tendencia se llama Inbound Marketing” (literalmente, ‘marketing
de llegada’) que cuyo proposito fundamental es de producir contextos de
calidad para la atraccion de clientes con mayor potencial. En tanto tiene 3
dimensiones que en todo momento debe considerarse en el fin de un
negocio: red social, marketing y posicionamiento SEO (posicionamiento en

buscadores de Internet).

El peruano (2017) En el mercado peruano evolucionaré el
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marketing juridico y la comunicacién legal en los despachos de abogados se
parecerd mas a Espafia y a Europa que a Estados Unidos, donde el marketing
legal es mucho mas agresivo y orientado a la publicidad. EI marketing
juridico es més que la publicidad porque nos permite conocer el mercado
para identificar las oportunidades de negocio y la demanda del cliente target

(cliente objetivo) del bufete de abogados.

Espichan (2016) Entre el 10 y 11 de noviembre se
desarrollé el Congreso Internacional de Marketing Juridico y Comunicacion
Legal en el hotel Hilton, donde se menciona que estos 2 contextos
constituyen lineamientos para posicionar la marca del Bufete de abogados
de manera virtual como es off line respectivamente. Actualmente el cliente
ya no acude directamente al despacho, puesto que existe una modernidad
avanzada producto del marketing el cual es relevante para captar clientes.

para un negocio.

Quiroz y Moreno (2015 ) En la tesis “Disefio de un
aplicativo movil orientado a la fidelizacion de los clientes de la discoteca
amnesia de la ciudad de Trujillo en el afio 20157, cuyo objetivo general fue
disefiar un aplicativo movil basado en gustos y preferencias de los clientes
de la discoteca Amnesia de Trujillo para mejorar su fidelizacién , en sus
resultados se ha determinado que los gustos como preferencias de los
clientes son: adecuar un calendario para sus actividades, una opcion para la
reserva de sus bebidas, registro de la lista de invitados vip, asimismo, tener
en consideracion la lista de comentarios como criticas del ambiente, por
ende el acceso privado de una red social. Entre las conclusiones tenemos
que se disefid el aplicativo mdvil bajo el requerimiento de los clientes de la

discoteca, se identifico las exigencias fundamentales.

1.1.3. Nivel Local

En la presente tesis realizaremos una investigacion del
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Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L, inscrita en
registros publicos con partida registral N° 11236073.

El problema a investigar al ser un Estudio Juridico joven
con poco tiempo en el mercado y recién se estd siendo conocido en
Chiclayo, teniendo en cuenta la competencia y mayor tiempo en el mercado
de los demaés Estudios Juridicos de la region, por ser necesario para captar
mayores clientes utilizando las estrategias y plan de accién respondiendo a
las necesidades del Estudio Juridico y al mercado, siendo el plan de

marketing indispensable para el desarrollo requerido de toda empresa.

En el plan de Marketing juridico desarrollaremos Analisis
situacional, evaluacion del entorno interno y externo, matriz FODA vy la
formulacién de estrategia de los 4C siendo Cliente, Costo, Conveniencia,
Comunicacién también evaluacion y control de la estrategia para asi, el
Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.l.R.L tenga
numerosa cartera de clientes de distintos niveles socioeconémicos sea A, B,
Cy D; de preferencia A y B de personas naturales y del mismo modo tener
clientes de distintas empresas, también Ilamado personas juridicas en
asesoria externa con patrocinio legal de primer nivel con Staff de abogados

de amplia experiencia.

1.2. Trabajos previos.

1.2.1.Nivel Internacional

Colmont & Landaburu. Tesis titulada: “Plan estratégico
de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa Mizpa S.A.
distribuidora de tableros de madera para construccién y acabados en la
ciudad de guayaquil”, que su objetivo general es Desarrollar un plan
estratégico de marketing para el incremento de las ventas de la empresa
MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para construccion vy

acabados en la ciudad de Guayaquil, su metodologia con método
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cuantitativo/ cualitativo. Respecto a los resultados tenemos El 42% de
clientes que fueron encuestados, han respondido que de 6 a 10 ocasiones
realizan compras de manera mensual, considerandose un porcentaje elevado
de clientes que realizan compras y el cual indican que es necesario la
existencia de un plan estratégico de marketing; por otro lado, el 54%
menciono que realizan sus compras de tablero, el 20% de canteados; el 16%
han optado por adquirir el servicio de corte, por Gltimo el 10% realizan
compras de herrajes, lo que se evidencia que existe un mercado muy amplio
para la venta de productos. En tanto, se concluye que, es indispensable
contar con un Plan de marketing para la definicion de estrategias eficientes
para la empresa. Ademas, se necesita determinar los objetivos eficaces de la
empresa y este orientado a todas las areas involucradas, para la

programacion de diversas soluciones a problemas futuros.

Maseras (2016), tesis titulada:” Marketing de servicios
Juridicos de pequefias y medianas empresas en la Universidad Autonoma de
Barcelona”. Su objetivo general fue tener conocimiento de las actividades
de Marketing, comunicacion y desarrollo de los negocios que desarrollan
los estudios de abogados en Espafia para captar pymes, asi como su
procedimiento para seleccionar y comprar servicios juridicos por parte de
las pymes. Su poblacion fueron 25 entrevistas, 12 propietarios o gerentes y
13 socios de buffets de abogados y su muestra es la misma al ser no
probabilistica. Tuvo una metodologia de enfoque cuantitativa, usaron la
técnica de la encuesta como base de recoleccion de datos. Llegando a la
conclusién que, no tienen estrategias marketing estructurados y definidos,
existen excepciones de Buffets de abogados que realizan marketing

basandose en sus necesidades a corto plazo para aumentar la facturacion.

Carranza (2015) en su tesis “Plan de marketing para la
empresa comercial Carranza, Canton Quevedo, Afio 2015”, cuyo objetivo
general: Determinar cémo el disefio de un plan de marketing orienta la

gestién administrativa en el Comercial Carranza. Canton Quevedo, afio
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2015.En esta tesis se usaron muchos métodos donde resalta la metodologia
de investigacion han usado método analitico, descriptivo. Su poblacion en
investigacion del canton Quevedo tiene 173.575 habitantes. 68.367
habitantes de la poblacion econdmicamente activa PEA segun el INEC y su
muestra aplicando la formula equivale a 390 encuestas. Entre los resultados
tenemos son: El 82% han comprado prendas de vestir y calzado con 18% no
han comprado, que los han comprado el 40% en la bahia, 30% super éxito,
20% comercio Robertito y 10% en almacenes tia. Las conclusiones son: La
empresa Comercial Carranza no utiliza un estudio denominado FODA, no
ejecuta un tipo de estudio de mercado, como tampoco estudia a las empresas
con las que compite, mucho menos cuenta con estudio técnico, ni
posicionamiento de su empresa, no cuenta con la estructuracién de la misién
y vision de la misma. Por otro lado, no ha determinado sus objetivos,
estrategias y un plan de accién como empresa, ademas, no cuentan con un
sistema de publicidad ni promocionan sus servicios o productos a ofrecer al
mercado. Por ende, es que surge la propuesta de implementar una campafa
de publicidad con un lapso de 1 afios, el cual contard con 2 niveles, la
primera publicidad por medios de comunicacion y la segunda mediante

prensa escrita.

Vargas (2015) En la tesis titulada “Plan de Marketing
para el Taller Morrales para el ingreso a las grandes Superficies -
Cencosud”, cuyo objetivo general es Estructurar un plan de mercadeo para
la entrada de los productos del taller Morrales de la Sra. Neyla Ubaque a las
grandes superficies — Cencosud, su metodologia de investigacion tipo
cuantitativo descriptivo y entre sus resultados se tiene se evidencia que el
mercado de las artesanias en Colombia esta en expansion y tiene respaldo
del gobierno local en cuanto a recursos financieros y leyes de proteccion y
sus conclusiones tenemos suma importancia para el Taller Morrales, al tener
la posibilidad inclusion en el mercado de las Grandes Superficies, en
especial en Cencosud y sus requisitos para su ingreso, el taller Morrales

aproveche las condiciones actuales para poner en marcha sus objetivos de
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expansion y crecimiento en el mercado, asi como el reconocimiento y
posicionamiento de su marca,. Entre las conclusiones, las ventas en las
Grandes Superficies tuvieron un aumento del 4.3% con respecto al afio
inmediatamente anterior, mostrandonos que afio tras afio las ventas a través

de estos canales van en aumento

Cos (2015) en su tesis titulada “Plan de Marketing para un
despacho de Abogados”, en Cartagena Espafia, el cual tuvo como objetivo
elaborar un plan de marketing para un bufete de abogados ubicado en la
ciudad de Cartagena; de esta forma se destacaria 21 la importancia de tener
y usar un plan de marketing al momento de captar clientes y alcanzar mayor
renombre en el mercado, este trabajo se realizé con el método descriptivo
no experimental, sus resultados resalta 40% de los entrevistado busca
abogado en defensa de sus intereses, 36% busca asesoramiento, el 10%
resolver un problema, 10% proporciona seguridad y 4% ninguno, sus
conclusiones: el mercado revelé que existe gran demanda de servicios
juridicos, cuyo demandante se deja influir por amigos y/o familiares; por
otro lado, plantea una campafia de marketing teniendo como meta el
mercado femenino. Respecto al precio, este despacho se sitia en nivel
medio, asi que su diferenciacion no sera dada por este; su publicidad sera
basada en el disefio de una pagina web con informacion adecuada e
interesante, finalmente se concluye que, existe gran demanda en este tipo de
servicio el cual el cliente son consumidores estrictos que tienen su influencia
en familiares y amistades, ademas implementan campafias de marketing con
el propdsito de alcanzar éxito y una cantidad considerable de clientes para

que genere mayor rentabilidad.

Guzman (2017), en su tesis titulada “Propuesta de
marketing con el fin de incrementar las ventas en la empresa Arrendauto
S.A”, tiene como objetivo general Disefiar una propuesta de marketing con
el objetivo de aumentar sus ventas en la empresa Arrendauto S.A y como

objetivos especificos tiene: la fundamentacién de las bases tedricas con el
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fin de estudiar la situacion real, el macroentorno y microentorno de la
empresa Arrendauto S.A con el proposito de disefiar un plan de marketing,
realizar una indagacion de campo para determinar las prioridades de los
clientes y recolectar informacion de los trabajadores de la empresa para la
sustentacion de estrategias del plan de marketing y desarrollar una propuesta
de marketing que logre la incrementacion de las ventas desde el afio 2017,
en este caso el estudio aplicado fue una investigacion exploratoria,
especialmente este tipo no es muy comin en las investigaciones, su
metodologia es flexible, dentro de los resultados se tiene que. El 75% de los
trabajadores estan especializados para una atencion eficiente del cliente, el
100% de los trabajadores han tenido la oportunidad de contar con clientes,
que no se han sentido de acuerdo con servicio, el 59% de los trabajadores
afirman que el grado de insatisfaccion o problemas encontrados en los
clientes se han solucionado de manera eficiente logrando la satisfaccion del
mismo. La principal razéon que genera incomodidad de acuerdo los
resultados son: el 67% de los trabajadores sefialan que influye la antigtiedad
de los vehiculos y el 33% indican que se debe a la lentitud del proceso de
ventas, el 75% de los trabajadores sugieren como un tipo de solucién que se
cambie la flota de vehiculos para el mejoramiento del servicio y el 60% de
los trabajadores refieren que, se deberia cerrar la Agencia Central de
Guayaquil como una forma de disminuir los egresos como consecuencia de
la no concurrencia de clientes, este resultado fue tomado de la encuesta a
los trabajadores. Las conclusiones tenemos las siguientes: 1) la empresa
Arrendauto S.A, no cuenta con ventaja alguna ante la competencia de
mercado. La negociacion con los clientes no es eficiente, la negociacion con
sus proveedores no es de calidad, la competencia de mercado es muy
elevada, existen negocios similares con alta demanda. 2) Se determind la
necesidad de renovar la flota de vehiculos y la simplificacion de las ventas.
El cliente sus perspectivas son el precio, calidad y la ligereza para decidir la
compra. 3) El disefio de la propuesta de marketing esta orientado en la
consolidacién de la fuerza de ventas, es necesario contratar a un especialista

para que se desempefie como jefe de ventas y mejorar los margenes de
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comisiones para incentivar a los asesores. Se buscara alianzas con empresas

locales para realizar convenios.

Aceldas (2018) en su tesis “Plan estratégico de marketing
digital 2018 -2019 para la empresa Control-D de la Ciudad de Cucuta Norte
de Santander cuyo objetivo principal es plan estratégico de marketing digital
2018 -2019 para la empresa control-d de la ciudad de Cucuta norte de
Santander” como objetivos especificos son Realizar un estudio interno y
externo diagnosticando la real situacion digital de la empresa Control-D,
ademas determinar objetivos como estrategias de marketing digital para el
mejoramiento del posicionamiento de la empresa Control-D en el mercado,
determinar un plan de accion que logre desarrollar los objetivos y estrategias
del marketing digital planteada. Y su problemética es identificar la mejor
estrategia publicitaria para aumentar sus ventas cuyo enfoque de su
investigacion es mixta, puesto que se ejecutd un estudio de prioridades y
cualidad de los clientes para alcanzar estrategias de marketing digital que
generen tendencias en la web, asimismo, el disefio aplicado en la
investigacion fue descriptivo, mediante los datos estadisticos y graficos se
ha logrado concluir que, El plan de marketing digital que la empresa debe
disefiar esta orientado en la planificacion estratégica, puesto que esta
impulsa al logro de los objetivos planteados. En la actualidad la mayor parte
de los clientes utilizan la tecnologia para estar informados, asimismo tiene
sus perfiles en las redes sociales lo que genera una importante oportunidad
para que la empresa Control-D realice un desarrollo eficiente de su imagen
0 marca. La empresa Control-D, es una organizacion que ha desarrollado
una propuesta valorativa bien especificada y cuenta con un mercado bien
definido al cual tiene claras propuestas, sin embargo, no tiene una apropiada
estructuracion de marketing digital por lo que se complica llegar al cliente

mediante plataformas virtuales.

Vizcaino (2016) en su tesis titulada “Plan Estratégico de

Marketing para incrementar las ventas en la Empresa “Aquamax”. Cuyo
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objetivo general es Elaborar un Plan Estratégico de Marketing para
incrementar las ventas en la empresa “AQUAMAX.”, como objetivos
especificos son el andlisis de la actual situacion de la empresa AQUAMAX,
para establecer cudl es el factor interno y externo que influye de manera
directa en el desempefio, desarrollo un analisis de mercado para el
conocimientos de las preferencias de los clientes y sus inclinaciones para el
consumo respecto del servicio u producto, en otras palabras conocer cual es
la perspectiva de los clientes al momento de seleccionar o buscar un
producto o servicio, disefiar un plan estratégico de marketing orientada en
la informacion obtenida, cuyo propdsito serd captar clientes nuevos e
incorporar a clientes que en ocasiones dejaron de recurrir al punto de venta
y realizar seguimientos a las campafas realizadas. Por otro lado, se ha
desarrollado una investigacion de tipo exploratorio — descriptivo, en tanto,
sus resultados obtenidos son: el 31,40% indicaron que tienen una
preferencia por la marca Barnes de Colombia, el 61.36% afirma que tienen
frecuencia de compra cuando el tipo de producto comercializado es de
adquisicion frecuente. El 34,04% ha demostrado que los clientes tienen
inclinacion por realizar sus pagos con tarjetas de crédito. Asimismo, se
observa que el 31.67% de los clientes tienen preferencia por productos en
funcidn a dos factores garantia y marca. Entre sus conclusiones tenemos, la
empresa AQUAMAX, tiene una linea de negocio dedicada al rubro de
aprovechamiento del agua, mediante el cual conduce agua para que esta sea
comoda y placentera para el cliente. La ausencia de una adecuada
planificacion estratégica enfocada al giro del negocio, genera que la
empresa no tenga mecanismos para enfrentar los obstaculos y brindarle

mayor seguridad al cliente.

Amadeo (2019) en su tesis titulada “Plan de Marketing
Estratégico Punta Encanto S.R.L” cuyo objetivo principal es Desarrollar un
Plan Estratégico de Marketing para la empresa Punta Encanto S.R.L.
enfocado en desestacionalizar la demanda turistica en el periodo 2017 -

2018. Y secundarios son conocer y analizar la realidad del mercado y el
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sector turistico en el que se encuentra inmersa la empresa , indagar sobre el
ambiente interno, prestando debida atencion al comportamiento de sus
ventas y estrategias comerciales, Definir los objetivos y estrategias que
permitan producir un buen ajuste entre la capacidad de recursos de la
empresa fortalezas y debilidades y su situacion externa oportunidades y
amenazas y Establecer planes de accion que contribuyan al logro de los
objetivos, junto con su presupuesto y los indicadores de evaluacion para
controlar los resultados en este caso la tesis esta siguiendo la metodologia
tipo de investigacion cualitativo , exploratorio, dentro de sus resultados se
tiene que en comparacion a la competencia, y su ubicacion en un entorno
natural fusionado a la propuesta de s6lo mayores, lo que genera un climax
de absoluta relajacidn, y eso se aprovecharia a tal manera para innovacién
para la fidelizacién. Como conclusidn tenemos que Punta Encanto posee un
diferencial, en comparacién a la competencia, y su ubicacién en un entorno
natural fusionado a la propuesta de s6lo mayores, lo que genera un climax
de absoluta relajacion. La empresa debera aprovechar de esta ventaja y
seguir sumando experiencias al huésped, continuar innovando para

sorprenderlos cada vez que regresen

1.2.2. Nacional.

Ibafiez y Martin (2017) “Plan estratégico de marketing
para incrementar la demanda de la carrera de economia y negocios
internacionales en la Universidad Privada Antenor Orrego de Trujillo 2017-
20”7, su objetivo general fue determinar si la implementacion de un Plan
estratégico de marketing ayudara amentar la demanda de la carrera de
Economia y Negocios Internacionales en la Universidad Privada Antenor
Orrego de Trujillo para el semestre académico 2017-2020, en la presente
investigacion se ha aplicado un meétodo deductivo, ademas, se empled
cuestionarios. La poblacion estuvo constituida por todos los alumnos que
ingresan a la Escuela Profesional de Economia y Negocios Internacionales

de la Universidad Privada Antenor Orrego de Trujillo en el periodo 2012-
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10, teniendo un total de 36 alumnos. Teniendo como conclusion la
planificacion estratégica es atractiva puesto que tiene posibilidades de tener
una educacion superior con niveles altos de calificacion, se ha determinado
a través de la prueba estadistica Z cuyos resultados fueron favorables, en
tanto, se aceptan las hipotesis estadisticas, previamente a la aplicacion del
plan estratégico de marketing, por ende el 100% de los clientes lograron
tener regular y buena puntuacién, sin embargo, luego de aplicar el plan
estratégico de marketing los porcentajes dieron regular y bueno,
reduciéndose al 37%, luego de aplicado el plan estratégico de marketing,
reduciendo la proporcién buena y regular desplazandose los niveles
superiores excelentes y muy buenos, referentes al 63%. Estos resultados
permiten determinar que el plan estratégico de marketing se va adaptar en
funcion a las perspectivas de los clientes de cada empresa mediante la
incorporacion de mdltiples estrategias, el cual es una herramienta muy
importante, que se compone de varias acciones planteadas que impulsan a
la toma de decisiones y alcanzar un mejor resultado posible, por lo tanto se
concluye que, la prueba estadistica Z, dio como resultado que el 7.15 tiene
un valor correspondiente de P=0.0001, sefialando la existencia de una alta
diferencia entre las proporciones buenas y regulares, previa y
posteriormente a la aplicacion del plan estratégico de marketing, en tanto,
dicha aplicacion va aumentar la demanda de la carrera de Economia y
Negocios Internacionales de la Universidad Privada Antenor Orrego de
Trujillo 2017-20, haciendo alusion que el plan estratégico de marketing es
una herramienta basica de gestion, el cual establece la demanda de la

carrera.

Rodriguez (2016) autor de la tesis “Nivel de fidelizacion
generado por la cartera de clientes Premium del Banco Interbank en la
ciudad de Huaraz — Ancash, 2015 donde su objetivo general es determinar
el nivel de fidelizacion generado por la cartera de clientes premium del
Banco Interbank en la ciudad de Huaraz, su metodologia con un método

inductiva y usaron instrumento el cuestionario, su poblacion esta
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conformada por 180 clientes que forman parte de la cartera Premium de
acuerdo el Banco Interbank de la ciudad de Huaraz en el afio 2015, el mismo
que se utilizo6 como muestra representativa. Se tiene como conclusion que
el principal factor que determina la fidelizacion de la cartera de clientes
Premium es: la imagen, personalizacién, manejo de quejas. La relacion que
sostiene el Banco Interbank con sus clientes es viceversa, mediante el cual
se fortalece los elementos o factores que establecen la eficiencia positiva a
través de la calidad en su atencion individual, empatia, preocupacion que
demuestra que demuestra por resolver las necesidades, problemas, inquietud
de sus clientes. En sus resultados se puede evidenciar que, los niveles de
satisfaccion de la cartera de clientes Premium es elevada tal como se observa
en la Tabla N° 26, donde refiere que el 54% de los encuestados consideran
(casi siempre) y el 42% (siempre) resuelven adecuadamente los problemas
de cobros indebidos por parte del banco, asi también tenemos que en la
Tabla N° 28 se evidencia que, el 74% mencionaron que (casi siempre) y el
23% (siempre) solucionan de manera exitosa las quejas y problemas
incomodas por los clientes; por otro lado, el cliente Premium considera que
los factores humanos son importantes. Por ende, se determind, la existencia
de la contribucion entre la calidad del servicio y la fidelizacion de los
clientes del Banco Interbank. La tienda 773 TH Piura Sanchez Cerro afio
2018, realiz6 una contrastacion de la hip6tesis con un valor de significancia
de P-valor 0.000 < 0.05 el cual es significativo, esto quiere decir que es
aceptable la hipdtesis alternativa y el nivel de fidelizacion de los clientes del
Banco Interbank, de la poblacion encuestada se determind que, la
fidelizacion es media en un 68% dentro de las dimensiones, los incentivos
y privilegios, los encuestados consideraron que cuenta con un nivel alto del
60%, la comunicacion posee del 46% y las demas dimensiones mantienen
niveles medios de la siguiente manera, experiencia del cliente 66%,
marketing interno 66% informacion 52%. Concluyéndose que, los niveles
de fidelizacion de los clientes Premium son elevada y sus restricciones del
banco surgen desde la informacién manejada como una forma de

confidencialidad el cual no se ha podido suministrar.
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Castillo (2016) En la tesis titulada: “Estrategias de
marketing relacional y la fidelizacion de los clientes de la empresa Chimu
Agropecuaria S.A. - Trujillo - 20157, su objetivo general fue, establecer
estrategias de marketing relacional y la fidelizacion de los clientes de la
empresa chimd agropecuaria S.A, en la Ciudad de Trujillo durante el afio
2015, en esta tesis se utiliza el método deductivo y inductivo y se utilizd
como técnica de recoleccion de datos la encuesta. Llegando a la conclusion
que, las estrategias planteadas van a permitir la fidelizacion de los clientes
logrando su lealtad, concurrencia de compras y publicidad para la empresa
y los trabajadores logren el manejo rapido del servicio, disponibilidad de

informacién como el buen trato al cliente.

Quiroz y Moreno (2015) En la tesis “Disefio de un
aplicativo movil orientado a la fidelizacion de los clientes de la discoteca
amnesia de la ciudad de Trujillo en el afio 2015, cuyo objetivo general
disefiar un aplicativo movil basado en gustos y preferencias de los clientes
de la discoteca Amnesia de Trujillo para mejorar su fidelizacion, usaron
método deductivo con enfoque investigacién cualitativo y la recoleccion de
datos mediante técnica la encuesta, obteniendo como resultados que, el
estudio ha permitido determinar que el mejor disefio como aplicacion movil
debe establecer las prioridades de los clientes de la discoteca Amnesia, el
cual constituye como implementacién un calendario de actividades, registro
en las reservaciones de bebidas, como registros de invitados vip, ademas, se
incorporo lista tanto de comentarios como criticas del ambiente y sobre todo
la posibilidad de tener acceso a una red social privada y exclusiva para el
cliente. En tanto, se disefid dicha aplicacion en funcién a las exigencias del

mercado.

Cabrera, M. & Taipe, J. (2016), en su tesis Estrategias de
Marketing para el posicionamiento de la Empresa AERO SHOES en la

ciudad de Huancayo”, cuyo objetivo general es "Determinar las Estrategias

29



de Marketing que son trascendentes para el posicionamiento de la empresa
“AERO SHOES” en la ciudad de Huancayo”. El presente estudio cuenta
con los requerimientos de un enfoque cuantitativo con un disefio
descriptivo, se utiliz6 como técnica de recoleccion de datos la encuesta. Los
resultados obtenidos fue el posicionamiento de la empresa AERO SHOES,
en la ciudad de Huancayo y como efecto la incrementacion de los niveles
de venta, la fidelizacion de nuevos clientes potenciales y rentables para la
empresa. Dicha estrategia esta orientada al producto, incluyendo nuevos
atributos al mismo, por ejemplo, darle nuevos enfoques a la empaquetadura,
esto es darle un valor agregado que genera un impacto visual nuevo en los
clientes, lo referente al precio de venta del mercado se observa que la
competencia mantiene precios mas elevados que la empresa AERO SHOES,
dicho aspecto genera grandes beneficios que impulsan el disefio de un spot
publicitario evidenciando tanto precio como promocion. Llegando a la
conclusion se ha determinado que se debe aplicar estrategias para que el

producto tenga tributos innovadores.

Durand, L., Pérez, M., Tapia, S., & Vasquez, J. (2016),
en su tesis “Plan de Marketing para la sangucheria la Herencia”, su objetivo
la ampliacion de los segmentos buscando nuevos nichos de mercado en la
comida rapida pero saludable y nutritivo, el cual tuvo como propésito el
desarrollo de un plan de marketing para el posicionamiento de la empresa
en el Distrito de la Molina. Su enfoque aplicado fue mixto, utilizando como
técnica de recoleccion de datos Focus Group, entrevista especifica y el
cuestionario. Los resultados se han visto reflejado en las ventas realizadas
hasta el afio 2020, conservando un incremento constante del 15% de ventas
en délares. De este modo las estrategias han cooperado en la reduccion del
indice de clientes desertores y aumentaron cantidad de clientes; la empresa
debe tener presente de lo que importante que es analizar el mercado
competitivo y otros factores de su alrededor. EI cual marca su continuacion
en el mercado. El cliente corporativo sera el primero en evidenciar el cambio

si es que se genera la implementacién de la propuesta. Las conclusiones
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arribadas son: que los precios no son factores determinantes que lograr la
definicion de la compra, asimismo, se tiene otros factores que influye
directamente con las decisiones de los clientes tal como la higiene de la

empresa, una adecuada atencion.

Esquivel (2016) “Neuromarketing y su influencia en la
decision de compra de los clientes de la empresa Telcorp S.A.C.
distribuidora de claro empresas del distrito de Trujillo 2014”, cuyo objetivo
general es Determinar la influencia que tiene el neuromarketing en la
decision de compra de los clientes de la empresa TELCORP S.A.C.
distribuidora de Claro Empresas del distrito de Trujillo, 2014. La poblacion
estd conformada por 12 consultores corporativos y 480 clientes de la
empresa Telcorpo S.A.C; con una muestra significativa de 12 consultores
corporativos y 193 clientes. El tipo de metodologia aplica es de enfoque
cualitativo, empleando como técnica de recoleccion de datos la encuesta.
De acuerdo los resultados se ha obtenido que, el 81% toman decisiones de
compra segun la perspectiva de algunas caracteristicas del producto
adquirida por medio de una publicidad, e 71% de los encuestados indicaron
que, los consumidores en muchas ocasiones le asignan sentimientos al
producto para crear conexion duradera, la empresa TELCORP S.A.C, por
el rubro al que se dedica, cuenta con diversos stop publicitarios con el fin
de captar clientes, el 48% considera que su motivacion de compra se debe
gracias a la publicidad. Por otro lado, se ha concluido que, el
Neuromarketing influye considerablemente en las decisiones de compra de
los clientes de la empresa TELCORP S.A.C.

Pérez (2015) En la tesis titulada “Procedimientos de
Evaluacion a la Cartera de Clientes para Mejorar la Gestion Crediticia de
Repuestos y Accesorios Castillo S.R.L.” tiene como objetivo general de la
investigacion se pretende demostrar que los procedimientos de evaluacion
a la cartera de clientes mejoran la gestién crediticia de la empresa

“Repuestos y Accesorios Castillo S.R.L.”, Trujillo- 2015. En dicho estudio
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se ha utilizado el método deductivo con un enfoque cuantitativo. El cual ha
tenido como resultados que la empresa comercializadora de repuestos
brinda créditos a sus clientes por un lapso de hasta 86 meses y 25 dias,
equivalente a 7 afios, también otorga plazos de 69 a 75 meses,
evidentemente la empresa no analizada los plazos de sus créditos, generando
de esta manera una significante morosidad. Ademas, se puede evidenciar
que los clientes que mayor plazo se les ha brindado son lo que presentan
mayores deudas. Por otro lado, se observa que las diversas operaciones
otorgadas son montos que ascienden a; S/ 6,188.00, S/ 3,749.00, S/ 3,348.00
y S/ 3, 175.00, teniendo en consideracion a este grupo a los principales
clientes con morosidad. Posteriormente, al andlisis de los resultados que se
han obtenido previa consideracion de ideas planteadas con lo mencionado.
Dentro de sus conclusiones se ha evidenciado que la empresa no cuenta con
un adecuado procedimiento sistematico para su evaluacion, asimismo, no
desarrollo seguimiento alguno, no cuenta con un apropiado control de las
cuentas pendientes, no dispone de un manual interno, sus politicas no son

claras, lo que induce al otorgamiento de créditos con plazos excesivos.

1.2.3. Anivel Local

Zubiate (2017) “Plan de marketing para el Instituto
Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo 201511, cuyo
objetivo general es proponer un plan de marketing para incrementar la
demanda de los alumnos en el Instituto Técnico Superior William Boeing
(ITSWB) de la ciudad de Chiclayo, deductivo con un enfoque mixto, puesto
que se ha realizado como técnica de recoleccion de datos la encuesta y
entrevista. Dicha encuesta estuvo dirigida a los alumnos del 5to afio de
secundaria, institutos y Universidades Privadas. La entrevista fue
profundizada por el Gerente General del instituto; la poblacion Chiclayo, de
los resultados obtenidos tenemos que; el principal problema encontrado al
momento de estudiar la real situaciéon de la empresa fue que su

posicionamiento no es el adecuado, puesto que el instituto no despertaba el
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interés de los estudiantes con oportunidades de estudios, en tanto las
empresas necesitan fundamentalmente de trabajadores que cumplan con los
requerimientos de los estandares de calidad tanto de especialidad como de
experiencia. La carrera que ofrece dicho instituto es de aerondutica el cual
le permite al estudiante desarrollarse como piloto privado, comercial, con
un sueldo ascendente a $. 10.000 000 al afio. Los estudiantes de alrededor
18-24 afios consideran a esta carrera como una extraordinaria opcion por la
mensualidad, las ventajas y el status profesional. Si bien es cierto sus
instalaciones actualmente no cubren la capacidad para el cual fue creada,
manteniendo el esfuerzo a largo plazo mediante el marketing la realidad sea

distinta.

Zevallos (2016) autor de la tesis titulada “Relacion entre
gestién de cartera de clientes y creacién de valor en Computrock E.I.R.L—
Chiclayo”, cuyo objetivo general el objetivo principal la determinacion de
la relacion existente entre la gestion de cartera de clientes y la creacion del
valor de la empresa Computrock E.l.LR.L. — Chiclayo, la presente
investigacion empled como la recoleccion de datos para determinar la
prueba de hipdtesis con funcion a la medicion estadistica, con la finalidad
de determinar lineamientos para la prueba de teorias. Su poblacion estuvo
conformada por 150 personas, seleccionando como muestra a 107 de ellas,
quienes se sometieron a la aplicacion de la encuesta, concluye que dicha

propuesta lograra el mejoramiento del problema que presenta la empresa.

Pereyra 'y Yunis (2016) La tesis Plan de marketing para la
creacion y desarrollo de marca para menestras en la Empresa Negocios
Caypos S.R.L. en la ciudad de Chiclayo; su objetivo general es proponer
un Plan de Marketing que permita desarrollar una marca de menestras para
la empresa “Negocios CAYPOS S.R.L.”, el estudio presenta un tipo de
investigacion exploratorio con un disefio descriptivo, puesto que se ha
determinado mecanismos indispensables para la recoleccion de datos que

ayudara a la comprension de la real situacion de la marca para modificarla
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en funcién al andlisis de la informacion, empleando estrategias. De los
resultados grupo de edad de los encuestado de 15 a 24 afios equivale al
49.5%, del género se tiene el 57% femenino y 43% al masculino, de su
estado civil el 56% soltero y 43% casados, de los miembros al hogar
predomina 3 a 4 personas en 54.5%. En las conclusiones se considera viable
la creacion de la marca de las menestras la huerta en la ciudad de Chiclayo
al existir alta demanda en su consumo, Las estrategias de publicidad a

desarrollar son campafias informativas y comunicacionales.

Martinez y Delgado (2015) Plan de marketing para el
Restaurante Los Delfines ubicado en la ciudad de Pimentel, Chiclayo; que
su objetivo general es una propuesta de plan de marketing en el Restaurante
“Los Delfines” con el propésito de incrementar sus ventas y la participacion
en el mercado; De acuerdo a la investigacion realizada, el estudio es mixto
y el disefio metodoldgico es descriptivo. entre los resultados se precisa 30%
de 18 a 21 afios, de su estado civil de los encuestados de 18 a 60 afios en
masculino 58.38% y femenino 68.34% en su condicion de casados, de los
medios publicitarios de los encuestados para influir en la compra se tiene la
television en 44% y 25% a través del internet. Se utilizo la técnica del Foco
Group. Se concluyod que el restaurant “Los delfines” tiene una percepcion
significativa en los clientes, quienes han acudido a ello mencionan la calidad
gue cuenta sus productos y que sus precios son adecuados, ademas sefialan
gue el mismo no cuenta con buen posicionamiento. Concluyéndose que, el
restaurante cuenta con la posibilidad de alcanzar un mejor posicionamiento

en el mercado.

Cajo y Bautista (2015), que su titulo “Satisfaccion del
cliente en la licoreria Lounge Take It de la ciudad de Chiclayo, 2015” el
objetivo general es conocer el nivel de satisfaccion del cliente que asiste en
la licoreria Lounge Take It. El tipo de investigacién es descriptiva
cuantitativa, el cual se usé la técnica de encuestas Su poblacion fue de 1280

flujos de atenciones mensuales de la Licoreria - Lounge Take Ity su muestra
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fue aplicada a 207 consumidores que se sometieron a la encuesta mediante
los instrumentos que sefiala el método ServPerf. Teniendo como resultados
que, la empatia, es un factor relevante para los consumidores, puesto que,
ha sido valorizado con puntajes més elevados dentro de la Licoreria Take It.
Los clientes manifiestan que una atencién adecuada personal es apropiada
y confortable, motivo por el cual el consumidor recurre en otras ocasiones.
Se ha concluido que, la comodidad del cliente respecto a la licoreria no es
agradable; pese a valorar su infraestructura, disefio y mobiliario con el que
cuenta, indican que el problema principal que cuenta la empresa es el
estacionamiento. El cliente se muestra satisfecho de la atencion que existe
en el local por su rapidez, puesto que la elaboracion de los tragos es rapidos
e inmediatos; pero existe ausencia de informacion por parte del barman en

funcion al lapso que emana preparar tragos.

Campos y Carrillo (2015), “Gestion de cartera de clientes
y creacion de valor en la Carpinteria Metalica Pisfil S.R.L— Chiclayo”, cuyo
objetivo evaluar estrategias de gestion de cartera de clientes y creacion de
valor en Carpinteria Metalica Pisfil S.R.L— Chiclayo, para aplicarlo con el
fin de aumentar sus ventas, la metodologia es descriptiva cualitativa por que
permitird hacer un mejor uso de la cartera de clientes. Los resultados
permiten tener conocimiento del problema que tiene la Carpinteria Metalica
Pisfil S.R.L, y es que no cuenta con el disefio de una adecuada gestion de
cartera de clientes. Concluyendo que, existe informacion minima acerca de
la gestion de la cartera de clientes, en tanto esta no cuenta con resultado
eficiente esperado, debido que, no tiene una cartera de clientes que le ayude

a incrementar sus ingresos pecuniarios.

Echevarria & Ventura (2015) en su tesis titulada Plan
estratégico de marketing para el posicionamiento de la marca transportes
Chiclayo S.A. en el Departamento de Lambayeque 2015, cuyos objetivos
son Plan anual de Capacitacion en el area Comercial, fomentar la confianza

en las habilidades del personal para realizar sus actividades, Fortalecer la
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filosofia comercial de la empresa en relacion a la mision, vision y valores
de Transportes Chiclayo. El tipo de metodologia usado es cualitativo
descriptivo y se usaron la técnica encuestas para identificar las necesidades
de los clientes. Entre los resultados tenemos que, la mayoria que fueron
encuestados son viajeros frecuentes, y presentan el 49% caracteristicas entre
31 a 40 afos de edad, el 28% entre 41 a 44 afios de edad, y el 23%
representan a personas entre 22 a 30 afios. Concluyendo se puede decir que,
se desea disminuir el tiempo necesario para adquirir competencias en los
cargos laborales. Empoderamiento de los trabajadores para disminuir la

necesidad de solicitar sugerencias o informacién a otros trabajadores.

Ramirez (2016), en su tesis titulada “Relacion entre
Marketing Mix y posicionamiento en el restaurante Viva Mejor, Jamalca —
Amazonas”, la metodologia de la investigacion es de tipo descriptivo puesto
que, se analizo el problema, ademas cuenta con un disefio correlativo debido
que la investigacion ha tratado de identificar vinculacion alguna entre las
variables de estudio, asimismo cuenta con un disefio no experimental, en
funcién que las variables no han sido manipuladas. La poblacion es
exploratoria constituida por 4,000 ocupantes del Distrito de Jamalca con
edades de 18 a 65 afios de edad, el ejemplo esta restringido a 158 cosas con
un espacio para dar y recibir del 5%. Los resultados manifiestan que, la
empresa no brinda un trato agradable y una atencién innovadora para la
elaboracion de sus comidas e higiene del ambiente, sin embargo, no cuenta
con publicidad por ninguna clase de medios de comunicacién, no cuentan
con conocimientos adecuados para alcanzar un eficiente posicionamiento,
considerandose que se deberia mejorar el servicio para tener mayor calidad
competitividad en el mercado. Se ha llegado a la conclusion que, la empresa
no brinda presentaciones innovadoras en sus platos de comida, ademas no
cuentan con diversos platos a presentar, sin embargo, la porcion si es la
adecuada, con precios coémodos, pero sus disefios al interior del local no son
los adecuados para el giro del negocio. Es necesario recomendar

implementar la publicidad incentivando al consumidor con la variedad de
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platos y descuentos.

Custodio y Salazar (2016), en su tesis titulada “Plan de
marketing para el posicionamiento del arroz Dofia Cleo Afiejo en los
principales Distritos de Chiclayo, periodo 2015”. La siguiente investigacion
tuvo como objetivo el disefio de un Plan de Marketing para el
Posicionamiento del Arroz Dofia Cleo Afiejo, La tesis tuvo un enfoque
mixto al analisis de datos cuantitativos y cualitativos a través de la
aplicacion de criterios de estadistica. La propuesta fue clara exploratoria, en
vista del hecho de que se describieron las cualidades y los atributos
principales que los ocupantes de la ciudad de Chiclayo estimaban al elegir
una opcidén de compra, se utilizo el sistema de resumen, con su instrumento
de encuesta para la recopilacion e informacion. Acumulacion. Entre los
fines se encuentra que, al ejecutar la investigacion situacional, como
resultado se descubre que hay un mercado decepcionado, que se convierte
en un sector empresarial atractivo para la organizacion, debido a la
expansion de la intensidad de obtencion del mercado como regla general del
mercado y del lugar de la ciudad de Chiclayo. Como resultado tenemos que,
el molino cuenta una excelente experiencia dentro del mercado en el rubro
del arroz el cual ha logrado la fidelizacion y ser reconocido por sus clientes,
sin embargo, respecto al producto de mayor calidad su produccion ha
presentado niveles bajos en sus ventas, por ende, es necesario implementar
un Plan de Marketing donde tenga como objetivo el reconocimiento de la
marca del Arroz Dofia Cleo Afiejo con el propdsito de que sus productos
sean reconocidos y logren un posicionamiento exitoso a nivel local. Entre
sus conclusiones se tiene que, de acuerdo al estudio de mercado realizado

los consumidores tienen preferencias por el arroz segln su calidad y precio.

1.3.Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. Marketing.

Kotler y Armstrong (2012) en su libro titulado
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MARKETING sustentan que el marketing no es solo vender y hacer
publicidad como mucha gente piensa, sin embargo las ventas y la publicidad
son tan solo una parte del marketing, actualmente, este se debe entender
como aquel que busca comprender las necesidades de los clientes para poder
satisfacerlas, por ende, si el mercad6logo comprende las necesidades de los
clientes, va a elaborar productos con un valor innovativo con precios

adecuados distribuyendo sus productos de manera eficaz.

En otros términos, es un procedimiento social vy
administrativo a través del cual los compradores y las empresas tienen lo
que anhelan generando intercambios valiosos, el marketing tiene relacion
con las areas de relacion reciproca, intercambio de un valor agregado con el

cliente.

Existen muchos tipos de marketing para fines ilustrativos
solo mencionaremos los méas usados como son: Geomarketing, Marketing
2.0 Marketing 360, Marketing Corporativo Marketing de servicios entre

otros.

1.3.2. PLAN DE MARKETING

Kotler y Keller (2012) Un plan de marketing es un
documento escrito que indica el resultado de un analisis de mercado, ademas
indica la manera precisa de cumplir con los lineamientos y objetivos dentro

de la planificacion de marketing.

Contiene lineamientos para el programa de marketing, y
asignacion financiera, en el periodo establecido. La planificacion estratégica
es el resultado mas fundamental de los procesos de marketing, porque

proveen las direcciones y enfoques de la imagen, producto u organizacion.
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El plan de marketing a pesar que tiene alcances limitados
que un plan de negocio, este redacta de como puede lograr que la empresa
cumpla con sus objetivos a traves de estrategias y mecanismo de marketing,

cuyo interés es el cliente.

En la actualidad el plan de marketing esta orientado al
cliente y a la competencia ya que la tecnologia va aumentando y con eso la

competitividad crece en el mercado.

1.3.2.1.Etapas del plan de marketing.

Kotlery Keller (2012) en su libro direccion
de marketing estos autores se pronuncian con siete etapas del plan de

marketing.

1.3.2.2.La mision del negocio.
Cada empresa define su

mision correspondiente al interior de la vision general de la empresa esto
pretende decir que cada empresa tendrd una misién por departamentos

aparte de la mision general.

1.3.2.3.Anélisis FODA
El analisis FODA es la

evaluacion de 4 variables indispensables y Unicas de las empresas en general
estas son: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, y es una

forma de estudiar el ambiente interno como externo de marketing.

1.3.2.4.Formulaciéon de Metas.
Diseflada el FODA, se

procede a la formulacion de metas, empleando metas especificas para el
proceso de planificacion. Estas metas cuentan con un objetivo especifico en

funcidn al aspecto y tiempo del cumplimiento, las empresas siguen objetivos
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con el fin de incrementar su rentabilidad y utilidad.

1.3.2.5.Formulacion de Estrategias.
Las estrategias, son

definidas como un plan de juego para ayudan a cumplir sus metas u
objetivos, y el cual se deben formar y utilizar estrategias de marketing,
estrategias tecnoldgicas que sean compatibles, asimismo, estrategias de

aprovisionamiento.

Porter (2008) sefiala 3
tipos de estrategias competitivas las cuales son: Liderazgo en costos,

diferenciacion y enfoque.

Liderazgo en costos: se
conoce al productor que se afirma con el precio mas bajo del mercado, esto
se logra a menudo con las economias de escala lo que quiere decir

produccion masiva.

Diferenciacion: Lograr la
diferenciacion consiste en ser la inica empresa que ofrezca unos servicios o

productos que son apreciados por los clientes.

Enfoque: Alcanzar
enfoques significa que las firmas fijadas son mejores segmentos como lo es

el liderazgo en costo y diferenciacion.

1.3.2.6.Formulacién e
implementacion de
programas.

Si la empresa decide
alcanzar el liderazgo tecnologico, debera lograr un reforzamiento en el area

de investigacion y desarrollo, recopilando inteligencia tecnoldgica, para
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realizar productos de vanguardia, capacitacién en las ventas técnicas y

informar el liderazgo tecnoldgico.

1.3.2.7.Control y retroalimentacion
Los ajustes estratégicos de

una organizacion de medio circundante concluiran de manera inevitable sea
por, deteriorarse puesto que, el impacto del mercado cambie rapidamente,
que aquel con el que se ajusta los elementos de una organizacién. De esta

manera, una empresa puede continuar siendo eficaz, ante su ineficiencia.

1.3.3. Plan De Marketing Juridico.

Gonzales, Méndez y Rodriguez (2005) EI marketing de
servicios juridicos es una modalidad del marketing de servicios. Ahora bien,
no podemos evitar aclara que se confunde muy comudn mente con las
herramientas del marketing mix, se mezcla con los conceptos de relaciones
publicas y de publicidad. Solo adelantar que las relaciones publicas es la
disciplina que cuida la imagen y reputacion de la firma, mientras que la
publicidad es la disciplina que tiene como objeto promocionar los
productos, servicios y marcas del despacho ambas disciplinas son solo dos

de las muchas posibilidades de actuacion de marketing.

El marketing es el procedimiento de la gestion encargada
de la identificacion, satisfaccion, y anticipacion de las necesidades de
asesoria juridica de nuestros clientes y de manera mas eficaz y eficiente que

de nuestros clientes. (p, 38)

Tob6n (2008), ElI Marketing Juridico estd compuesta
actividades y acciones planificadas para la toma de decisiones para mejorar

a los bufets de abogados dedicados a ofrecer servicios de asesoria juridica.

En el universo juridico, los Estudios Juridicos compiten
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con elevados precios de servicios legales, que convulsionan los negocios

juridicos en la actualidad.

El Marketing Juridico aplicado al buffet de abogados son
indispensables para atraer a los clientes ante tanta competencia legal
independiente a la calidad de servicios que cada Estudio de abogados puede

ofrecer en el mercado.

En este rubro, escuchamos en los bufets de abogados se
vincula al Marketing Juridico con el marketing online o digital, teniendo en

cuenta su aplicacién de dichas herramientas en el marketing juridico

En estos tiempos, el Marketing Juridico ha ido tomando un
espacio en el mundo legal, que esta siendo muy utilizados por los Estudios
de abogados para aumentar la cartera de clientes siendo indispensable en los

negocios juridicos

Hoy en dia el internet, los bufets de abogados consideran
muy util uso del marketing online por su bajo costo y facil acceso al mismo,
que se debe tener en el Estudio de Abogados equipos de oficina tales
computadora o laptop, contar con el servicio de internet y con un solo clic
se contacta con el mundo externo y llega a muchos paises del mundo. Pero
no debe perderse la relacion cliente y el abogado se basa servicio juridico

personalizado.

1.3.3.1.Herramientas del plan de
marketing Juridico.

1.7.3.1.1 Email Marketing.
La importancia de que la
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empresa en este caso un estudio juridico o un buffet de abogados cuente con
un correo electronico el cual les permita comunicarse directamente con su

cartera de clientes y hacerles llegar resultados o algun tipo de comunicado.

1.3.3.2.Blog Juridico.
En el marketing juridico es

necesario, y se consigue mediante el aporte del abogado al estudio o al buffet
de abogados, logrando mejorar el marketing, y hacer que las visitas se
transformen en suscriptores de clientes. Este procedimiento se llama
embudo de ventay es un procedimiento muy eficiente que tiene el marketing
en linea.

Lo que se desea es lograr que
el marketing de abogados sea de apropiado acceso para todos los
especialistas del derecho, pero es necesario y relevante la construccion de
una metodologia de trabajo que impulse a imponer orden en todas sus

dimensiones.

Es necesario  estructurar
dentro del buffet de abogados perfiles s6lidos y que determinar lineamientos
seguros, confiables que sean dificil fallar con la imagen y consecuentemente
se continde proyectando una imagen de calidad enfocada a sus objetivos que

tiene el marketing para el estudio juridico.

1.3.3.3.Cuatro C de Marketing de Servicios

Tobdn Franco (2008)
menciona 4 ¢ como como el reemplazo de las 4 p del marketing mix por

qué tienen en cuenta las necesidades del cliente.

a)  Consumidor antes que servicio.

- Manifiesta que no sirve de

43



mucho ofrecer un servicio que
nadie necesita o desea.

b)  Costo antes que precio. - Es la
manera en que influye todo lo
que le cuesta al cliente en
obtener el servicio.

c) Conveniencia antes que plaza. -
Aqui se usard mas que la plaza
es decir estar junto al cliente, los
medios de comunicacion como
el internet y los videos
conferencias.

d)  Comunicacion antes  que
promocion. - Se usa el método

de negociacion.

1.3.3.4.Causas de aplicacion.
El marketing juridico se debe de

aplicar por diversas causas entre las principales se encuentran ambitos
econoémicos como las crisis recientes la evolucion de la tecnologia y la

defensoria de los derechos.

Por ello se consideramos que una nueva
forma de gestion centrada en el marketing, se adapta mejor a la realidad actual
donde la competitividad obliga al desarrollo de nuevos modelos gerenciales que
permitan la subsistencia en un mundo empresarial regido exclusivamente por el
mercado y en el que es necesario un enfoque mas estratégico desde el punto de
vista administrativo, aspecto donde tradicionalmente los abogados han mostrado
un decremento, pese a estar obligados generar negocio; y los conocimientos en
derecho no proporciona de manera automatica capacidad para dirigir una

empresa de servicios juridicos
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1.3.4. Cartera de Clientes

Universidad Sefior de Sipan (2016) No siempre existe un
plan para los clientes a comienzo del siglo pasado, ha ido evolucionado en el
tiempo, ahora se basa eficacia y excelencia en el producto o servicio brindado

del proveedor.

Henry Ford, inventor de los automdviles, expreso que el
cliente puede tener un automavil que pidiesen y tiene que ser de color negro,
esta racionalidad, aunque era normal en su época, sin embargo, no se tenia

en cuenta la necesidad y anhelo del cliente.

En estos tiempos los automdviles, los camiones tienen
diversos colores que Henry Ford no se habia proyectado y precedido, en la
aplicacion del marketing en la mitad hacia adelante del siglo XX fue la
concepcion del marketing, que se centraba en satisfacer al cliente y al

cumplimiento de las metas de la empresa.

Con las investigaciones de mercado se llegd a las
conclusiones primero se tiene necesidades y deseos de los consumidores,
habiendo un cambio radical de pensamiento por lo tanto se detecta sus
necesidades de los clientes y priorizaba a satisfacer las mismas. En el siglo
XXI, el marketing ha evolucionado en el tiempo, ahora supera el antiguo
concepto de marketing vinculo a largo plazo con el cliente, de pasar
transacciones a las relaciones con los clientes y de la competicion a la

cooperacion.

1.3.4.1.Estrategias.

La estrategia comercial actual esta
ligada al conocimiento y trato del cliente nos referimos a una atencion

personalizada, mas no es suficiente esto ahora puesto que el cliente moderno



busca algo mas que un buen trato.

La ventaja competitiva se logra a
partir de 3 factores los cuales son segun Porter El liderazgo en costos, la

diferenciacion y un tercero que es viable el enfoque.

1.3.4.2.Captar
Para captar un

cliente se necesita varias estrategias que tienen que ver directamente con la
oferta y demanda de los productos y servicios, existen varias maneras de
captar como por ejemplo en promociones llamando la atencién u obteniendo
una atencion visual con alguna o algin anfitrion mostrando el producto.
Captar también implica satisfacer las necesidades del cliente de manera que

se conviertan en clientes reales

La forma mas
comun de captar clientes o de hacer que te contacten es de manera de
recomendacion es decir del tu a tu o también llamado face to face.
Publicidad de bajo costo directo a los clientes potenciales localizarlos, en
caso de que los clientes sean otros negocios se puede buscar en registros

publicos

1.3.4.3.Comunicar.
Nos referimos a

comunicar con el objetivo de transmitir lo que vas a ofertar ademas de

promocionar algun tipo de producto bien o servicio.

Tener una buena
comunicacion consiste en estar bien informado de lo que se va a ofertar esto
quiere decir tener el conocimiento adecuado ademas de que personalmente
en nuestro proyecto tenemos como uno de los principales pilares la

comunicacion.
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Aparte de esto
existen muchas formas de comunicar, hoy en dia tenemos la facilidad de

transmitir mediante las redes sociales y el internet., directorio, etc

1.3.4.4.Vender.
Podemos definir la

venta como el proceso personal o impersonal de ofrecer algun producto o

servicio en este proceso participa el vendedor y el cliente.

También podemos
definir la venta como otorgar de una mercancia por un precio pactado entre
el vendedor y el cliente, los medios de pagos pueden diferir de acuerdo al
cliente pueden ser al contado en dinero en efectivo o con tarjeta de crédito

como hoy en dia los clientes tiene mayores facilidades

1.3.4.5.Satisfaccion del Cliente.
Es bien conocido el

dicho que dice el cliente siempre tiene la razén mas no muchas veces se
pone en practica este ritual por las opiniones distintas que tiene los
trabajadores, si bien es cierto el cliente siempre tiene “su razén” mas no
siempre la razon por eso una forma de satisfacer al cliente en el momento

es haciéndole creer gque esta en lo cierto.

1.3.4.6.Fidelizar.
La fidelizacién es

una de las estrategias de marketing el cual permite que las organizaciones
atraigan clientes fieles, claro estd mencionar que esta figura no es asemeja

a la retencion de clientes.

Para que un cliente

sea fiel se debe considerar que el producto o servicio quiera ser adquirido a
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voluntad, sin un compromiso establecido, el principal beneficio de la
fidelizacion es que el cliente va a seguir consumiendo tu producto o servicio
a pesar de la competencia, para obtener la fidelizacién de clientes es
necesario contar con la diferenciacion por la alta competencia ademas de

satisfacer al cliente en sus requerimientos.

1.3.4.7.Tipos de clientes.

1.3.4.7.1. Clientes Reales.
Son los clientes

fieles los que tiene un pacto con la empresa es decir los clientes que
constantemente usan los productos o servicios de la empresa y ponen en
primer lugar estos productos o servicios en lugar de los de la competencia

se dividen en:

A) Clientes Activos e Inactivos.
El cliente activo es aquel que realiza compras o0 recurren a
los servicios constantemente, a diferencia de los clientes inactivos
gue son aquellos que usaron el servicio o compraron productos hace

ya algun periodo de tiempo.

B) Clientes de Compra Frecuente
Son los clientes que recurren a la empresa constante mente
en un periodo de tiempo pequefio es decir son los clientes preferidos

y los que se deben de cuidar mas.

C) Clientes de Compra Habitual.
Son aquellos clientes que compran productos o requieren
servicios de forma regular, a estos clientes se les tiene que mantener
contentos para fidelizarlos que aun no tiene fijada una marca en

particular estos son en pocas palabras los clientes potenciales.
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D) Clientes con Alto Volumen de Compras.

Se les denomina cliente con alto volumen en compra aquel
que en una sola compra hacen uso de un volumen elevado en sus
compras y hacen compras en cantidades mayores, en tal sentido que
la participacion en sus ventas logre el 50 al 80% adicional de un

cliente normal.
E) Clientes con Promedio Volumen de Compras.

Son los clientes satisfechos que comprar o requieren los

servicios de la empresa de manera habitual.

1.3.4.7.2. Clientes

Potenciales.

Son los posibles
clientes reales es decir los clientes que se animan a hacer uso de los
productos o servicios de la empresa con la posibilidad de fidelizarse.

1.3.4.8. Gestion de la cartera de clientes
Cuesta (2012) es una herramienta
atil para la fijacion de objetivos comerciales, permite detectar desajustes en
la gestion de los clientes y tiene como resultado 4 fases para una Optima
gestion de cartera de clientes.

A. - Fase de Seleccion
Segun el autor existen dos
fases para la seleccion una de ellas es la seleccion masiva o indiscriminada
que implica el principio de capturar el mayor nimero posible de clientes y
a partir de eso permitirnos realizar acciones que nos permitan fidelizar a los

clientes.

La otra fase es captar de
manera seleccionada, es decir identificando y capturando solo aquellos

clientes que se sometan al perfil que se ha obtenido con el estudio
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previamente hecho para el cliente ideal.

B. - Fase de conquista
En esta etapa la
comunicacion es la clave partiendo de que se sabe como tiene que ser el
cliente ideal cambiando completamente de objetivo el cual sera acercarse a
él de tal manera que personalmente sea Unica y exclusiva, que evidencie el
trato de calidad e interés, para lograr la acogida de mas clientes, para todos
ellos se tiene que demostrar la misma estima especial dandole un servicio

con un costo razonable y personalizado.

C.- Fase de vinculacion
El principal objetivo de
esta etapa es que los clientes consideren como una opcion primordial y
luego con el transcurrir del tiempo seamos su opcion exclusiva para

adquirir el servicio que se ofrece.

D. - Fase de fidelizacion
La fidelizacion, es derivada del
acronimo que esté orientada desde el término fidelidad y prescripcion, en
otras palabras, es aquella culminacién del procedimiento por el cual se

logra clientes fieles y se sugieren nuevos clientes.

1.4.Formulacién del problema.

¢En qué medida el Plan de Marketing Juridico del Estudio
Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.IL.R.L

incrementara la cartera de clientes, Chiclayo, ¢2017?

1.5.Justificacion e Importancia.

1.5.1. Justificacion Tedrica.
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Hernandez (2014) Sustenta que, con la investigacion, se
pueden llegar a determinar o mejorar varios aspectos teoricos, como llenar
un vacio de conocimiento que puedan revisar, desarrollar alguna teoria,
pronunciarse para un tema desconocido con anterioridad como en este caso

es el marketing juridico.

Dentro del Estudio Juridico Abogados Maldonado &
Asociados E.I.R.L trabajaremos esta investigacion como un tema innovador
en los estudios juridicos peruanos promoviendo el uso de una herramienta

importante del marketing como es un plan de marketing juridico.

1.5.2. Justificacion Practica.

Hernandez (2014) Menciona que la justificacion practica se
basa en resolver problemas reales de algun tipo con implicaciones

transcendentales para una amplia gama de problemas préacticos.

La empresa Abogados Maldonado y Asociados E.I.R.L
pretendemos aplicar el Marketing al Estudio Juridico Abogados Maldonado
& Asociados E.ILR.L, mediante un plan de Marketing Juridico, para
incrementar la cartera de clientes y asi satisfacer las necesidades de la
regiéon. Del mismo modo, serviria la presente investigacion para elaborar
estrategias de marketing juridico que permitirda mayores ingresos
economicos a favor del Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados
E.l.LR.L.

Porque es necesario para toda empresa en la actualidad
contar con un plan de marketing atractivo al consumidor exigente y para
mantenerse en linea con las empresas ademas de aumentar la competitividad
y cuota de mercado. Desarrollaremos el presente proyecto porque ayudara
a obtener una relacion estrecha entre el Estudio Juridico- Clientes, asi

también relacion juridica satisfactoria en ambas partes.
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1.5.3. Justificacion Social.

Hernandez (2014) Nos da a entender la implicacion de
nuestra investigacion para con la sociedad es decir de qué manera nuestra

investigacion se perfila para hacer un bien u otorgar un apoyo a la sociedad.

Con la presente investigacion se pretende solucionar la
inadecuada gestion de la cartera de clientes del Estudio Juridico Abogados
Maldonado& Asociados E.I.R.L, mediante la propuesta del mencionado
Plan de Marketing Juridico, con el objetivo de incrementar la cartera y
consecuentemente se veran beneficiados los trabajadores de la organizacion
y los clientes indirectamente la comunidad en general, para generar mayores
ingresos y utilidades para una mejor rentabilidad de la empresa, al obtener
mejores ingresos se tendra un mayor presupuesto permitira contratar el
personal idoneo y capacitado con afios de experiencia de acuerdo a las

necesidades de la empresa

1.5.4. Justificacion Metodoldgica.

Hernandez (2014) Sustenta que la justificacion
metodoldgica podria aportar a la ciencia en este caso el marketing con un
nuevo método, definicion o concepto, también de como estudiar mas

adecuada mente una poblacion.

En la presente proyecto de tesis se aplicara método
inductivo al aplicarse un plan de marketing juridico para el incremento de
cartera de cliente es decir que va de lo especifico a lo general, con la técnica
en su aplicacion de la encuesta a los trabajadores y clientes del Estudio
Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L , siendo el instrumento
el cuestionario, con preguntas objetivas , que nos permitira obtener los
resultados en nuestro trabajo de campo y asi plantear nuestra propuesta del
plan de marketing juridico para sea aplicado por el Estudio Juridico antes

mencionado.
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1.6.Hipdtesis.

Hi: EI plan Marketing Juridico si incrementara la cartera de
clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L,
2017.

Ho: El plan de Marketing Juridico no incrementara la cartera
de clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L,
2017.

1.7.0Dbjetivos.

1.7.1. Objetivo General.

Elaborar una Plan de marketing Juridico para
incrementar la cartera de clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado
& Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

1.7.2. Objetivos Especificos.

Diagnosticar las estrategias del nivel de marketing
juridico que desarrolla el estudio juridico abogados Maldonado & asociados
E.l.LR.L.

Analizar la gestion de cartera de clientes del estudio

juridico abogados Maldonado & asociados E.I.R.L

Disefiar estrategias de marketing juridico para
incrementar, fidelizacion y satisfaccion de los clientes del Estudio Juridico

abogados Maldonado & asociados E.I.R.L
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CAPITULO II: MATERIAL Y METODOS

2.1. Tipo y disefio de la investigacion

Riega-Viru, (2010) sustenta que el presente estudio ha empleado
un tipo descriptivo, el cual se basa en el comportamiento del fendmeno, por
ende, se especifica las caracteristicas esenciales de los individuos, grupos o

comunidades. (p ,65)

Tipo descriptivo porque se busca describir la realidad de la
empresa en su evaluacion diagnostico a partir de ello plantear un Plan de

Marketing Juridico por la escasez de clientes

Riega-Viru, (2010) sefiala que el método exploratorio es aplicado
en la problemética de estudio con el fin de destacar el aspecto fundamental
de un problema en especifico y encontrar el procedimiento adecuado para

disefiar un estudio posterior (p, 65)

Exploratorio al ser un estudio poco abordado en este caso Plan

de Marketing Juridico en nuestro pais.

Hernandez (2014), Sefiala que es aquel estudio mediante el cual
no se manipulan las variables de estudio, a consecuencia de otras, por ende,

se puede evidenciar efectos naturales dentro de su contexto. (p,65)

Diseiio No experimental con corte trasversal al no manipularse
las variables sin experimento alguno y la investigacion se realizara en un

periodo de tiempo.

2.2.Poblacion y muestra

Poblacion: 23,887 clientes potenciales, 5 clientes reales y 5 trabajadores

Muestra:  6,84780 clientes potenciales, 5 clientes reales y 5 trabajadores



Trabajadores 5

La muestra fue obtenida mediante un muestreo no probabilistico, a conveniencia
del investigador. Asimismo, este tipo de muestreo tiene la ventaja de ser rapido,
econdmico y sobre todo permite trabajar con personas disponibles. (Hernandez,
2014)

2.3.Variables, operacionalizacion.

VI: Plan de Marketing Juridico

Gonzales, Méndez y Rodriguez (2005) El marketing de
servicios juridicos es una modalidad del marketing de servicios. Ahora bien,
no podemos evitar aclarar que se confunde muy comuin mente con las
herramientas del marketing mix, se mezcla con los conceptos de relaciones
publicas y de publicidad. Solo adelantar que las relaciones publicas es la
disciplina que cuida la imagen y reputacion de la firma, mientras que la
publicidad es la disciplina que tiene como objeto promocionar los
productos, servicios y marcas del despacho ambas disciplinas son solo dos

de las muchas posibilidades de actuacion de marketing. (p, 38).

El marketing es un procedimiento de gestion responsable
para la identificacion, satisfaccién y anticipacion de las necesidades de
asesoria juridica, de nuestros clientes y de manera mas eficiente. (p, 38).
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Tabla 1. Plan de Marketing Juridico

Variables Dimensiones Indicadores Técnicas e
instrumentos
de recoleccion de
datos

Plan de - Conocimiento

Marketing - Misién -Elaboracion de la  Encuesta/

Juridico mision. Cuestionario.

-Compromiso
-Fortalezas

- Analisis FODA -Debilidades
-Oportunidades
-Amenazas

- Formulacion de
metas y Objetivos

- Formulacion de
estrategias

- Control y retro
alimentacion.

-Si participo en la
definicién de los
objetivos.
-Compromiso

- Cliente
-Costo
-Comunicacion
-conveniencia

- Recursos
- Correccion
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VD: Cartera de clientes

Universidad Sefior de Sipan (2016) Cartera de clientes son cuentas que
representan derechos a favor de la institucion, originados en el desarrollo de su

mision. (p, 2)

Tabla 2. Cartera de Clientes

Variables Dimensiones Indicadores Técnicas e instrumentos
de recolecciéon de datos

Cartera de clientes -Gestion de cartera de Fase de seleccion. Encuesta/ Cuestionario.

clientes .
- Fase de conquista

- Fase de
vinculacién.

- Fase de
fidelizacion.

Fuente: Elaboracion Propia.

2.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.

2.4.1. Técnicas de recoleccion de datos:

Para obtener datos veredictos se disefiaron 3 tipos de encuesta
a los clientes reales, clientes potenciales y trabajadores del estudio

juridico

El presente estudio se procedera de la siguiente manera:
Primeramente, ante la recoleccion de datos se realizara la data en
Microsoft Excel, luego de ellos los datos seran exportados al software
estadistico SPSS version 22.0, con la finalidad de obtener datos porcentuales

en tablas y graficos y finalmente, poder interpretarse.
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2.4.2. Instrumento:
Cuestionario

Hernandez (2009) El cuestionario, estd orientado a un

conjunto de interrogantes en funcion a las variables. (p, 217)

Hernandez (2014) La confiabilidad de un instrumento de
medicion esta orientado al nivel de su aplicacion que es repetido a la misma

persona u objeto que proporciona resultados semejantes. (p, 200)

Tabla 3. Alfa de Combrach

Alfa de Cronbach N de elementos

579 15

Fuente: Elaboracion Propia.

2.5.Procedimiento de analisis de datos

La informacion fue procesada mediante el programa de spss

obteniendo los resultados que anteceden.

2.6.Aspectos éticos

Transparencia de los datos obtenidos: Muestra la realidad
de los hechos

Confidencialidad: Al ser una informacion privada del
Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L

Profundidad en el desarrollo del tema: Respecto al Plan de

Marketing Juridico y Cartera de clientes

2.7 criterios de rigor cientifico.
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Veracidad: La cualidad de lo verdadero, en este caso la
realidad del Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L.

Validez: En la escasez de cliente del Estudio Juridico.

Fiabilidad: Informacion proporcionada de la empresa y

recoleccion de datos en los clientes.

Métodos de investigacion

El método de investigacién es inductivo porque lo
especifico a lo general, en esta investigacion se busco partir del Plan
Marketing Juridico se para incrementar la cartera de clientes.

Deductivo en la realidad problema internacional, nacional y local
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Capitulo I11: Resultados
3.1. Tablas y figuras.

3.1.1 Resultados de encuesta a Clientes Potenciales.

Tabla 4. Conocimiento del estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Si 64 59
No 45 41
Total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

Conocimiento del estudio juridico.

70%
60%
50%4
40%

30%
20%
10%

0% -

si

Figura 1. Conocimiento del estudio juridico

El 41% de los encuestados no conoce o escuchado del Estudio Juridico
Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L y 51% si lo conoce al Estudio
Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L.



Tabla 5. Factores influyentes

Valoracion

Frecuencia Porcentaje

Servicio
Personalizado
Promociones
Bajos costos

16
4
12

Seguimiento de casos 32

Buena atencion
total

45
109

15
4
11
29
41
100

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

Factores influyentes .

45%
40%

35%

30%

25%

25%
20%

15%

15%

11%

10%

A%

5%
0%

41%

Figura 2. Factores influyentes para contratar los servicios del Estudio Juridico

Influyen los factores en 41% el servicio personalizado y 25% el seguimiento de casos.

Fuente aplicada a clientes potencial.
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Tabla 6. Contratar los servicios del Estudio Juridico Abogados Maldonado y
Asociados E.I.R.L

Frecuencia  Porcentaje

Valoracion

Muy interesado 26 23
Interesado 52 48
Regular 23 21
No interesado 8 8
total 109 100.0

Fuente aplicada a clientes potenciales

Contratar los servicios del Estudio Juridico
Abogados Maldonado y Asociados E.I.LR.L

60%

50% 48%
40%
30%
21%

20%

10%

Muy Interesado Interesado Regular Mo interesado

Figura 3. Contratar servicios del Estudio Juridico Abogados Maldonado y Asociados E.I.R.L.

En 48% estéan interesados y en 23% estan muy interesados en contratar del Estudio Juridico
Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L.
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Tabla 7. Area donde le gustaria recibir asesoria

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Civil 43 39.4
Penal 41 37.6
Laboral 18 16.5
administrativo 7 6.5
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

neo area legal donde le gustaria recibir asesoria

40% 39.4%

37.6%

35%

30%

25%

20%

16.50%

15%

10%

6.50%

5%

0%
Civil Penal Laboral Administrativo




Figura 4. Area legal donde le gustaria recibir asesoria.

En 39.4% estéan interesados recibir asesoria en el area civil y en 37.6% en el area Penal.

Tabla 8. Precio que esté a dispuesto a pagar por proceso civil

Valoracion Frecuencia  Porcentaje

600-1200 68 62.3
1300-1800 31 28.4
1800-2400 6 55
2400- mas 4 3.6
total 109 100.0
Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales
20.00%- precio que esta a dispuesto a pagar por proceso civil
62.30%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00% 28.40%
20.00%
10.00%-
5.50%
3.60%
0.00% |— |
. I N B - T I
600-1200 1300-1800 1800-2400 2400 a mas

Figura 5. Precio que esta dispuesto a pagar por proceso civil

Estan dispuestos a pagar en proceso civil S/600-1200 soles con 62.30 %, S/1300-1800 soles
con 28.40%, S/. 1800-2400 soles con 5.50% y S/ 2400 a méas con 3.60%
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Tabla 9. Precio que esta ha dispuesto a pagar por proceso penal

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
0-1000 30 27.5
1100-2000 50 45.8
2100-3000 20 18.3
4000 a mas 9 8.25
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

Pago de proceso penal
50.00%

45.80%

45.00%

40.00%

35.00%
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Figura 6. Pago de proceso penal

Estan dispuestos a pagar en un proceso penal S/.1100-2000 soles con 45.80%, S/0-
1000 soles con 27.50%, S/. 2100-3000 soles 18.30% y S/ 4000 a mas con 8.25%.
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Tabla 10. Dispuesto a pagar en posicion de empleador

Valoracion Frecuencia  Porcentaje

0-1000 50 45.8
1100-2000 42 38.5
2100-3000 13 11.92
4000 a mas 4 3.66

total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

Dispuesto a pagar en posicion de empleador
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Figura 7. Dispuesto a pagar en posicion de empleador

Estan dispuesto a pagar S/ 0-1100 soles con 45.80%, S/1100- 2000 soles, con
38.50%, S/2100-3000 soles 11.92% y S/. 4000 a mas con 3.66%.

68



Tabla 11. Dispuesto a pagar por un proceso laboral en su posicion de trabajador

Valoracion Frecuencia  Porcentaje

10% 32 29.35
20% 59 54.12
30% 13 11.92
40% 5 4.58
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

dispuesto a pagar por un proceso laboral en su posicion de
trabajador

60.00%
54.12%

50.00%
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Figura 8.Dispuesto a pagar por un proceso laboral en su posicion de trabajador

Estan dispuesto a pagar 20% de la liquidacion en 54.12%, 10% de la liquidacion en
29.35%, 30% de liquidacidn con 11.92% y 40% de la liquidacion en 4.58%.
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Tabla 12. Precio que esta dispuesto a pagar por un proceso administrativo en su posicion

de administrado

Valoracion Frecuencia  Porcentaje

100-500 45 41.77
600-1000 55 50.45
1000-1600 9 8,25
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

precio que esta dispuesto a pagar por un proceso

administrativo en su posicion de administrado
60.00%

50.45%

50.00%

41.28%
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20.00%+
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100-500 600-1000 1000-1400

10.00%

Figura 9. Precio que esta dispuesto a pagar por un proceso administrativo en su posicion de administrado.

Estan dispuesto a pagar S/. 600-1000 soles con 50.45% de los encuestados, S/100-500 soles
con 41.28% y de S/1000-1400 soles con 8.25% de los encuestados.
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Tabla 13. Precio que esta dispuesto a pagar por un proceso administrativo en su posicion

de administrador publico

Valoracion Frecuencia  Porcentaje

100-500 45 41.77
600-1000 55 50.45
1000-1600 9 8,25
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

precio que esta dispuesto a pagar por un proceso
administrativo en su posicion de administrador publico

50.00%
45.00%
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Figura 10. Precio que esté dispuesto a pagar por un proceso administrativo en su posicion de administrador
publico

Estan dispuestos a pagar S/600-1000 soles con 44.95%, S/ 100-500 soles con 24.77%, S/
1000-1400 soles con 22.01% en proceso administrativo en su condicion de administrador

publico.
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Tabla 14. Precio que estaria dispuesto a pagar por asesoria legal externa.

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
500-1000 48 44.03
1000-1500 40 36.65
1500-2000 20 18.34
2000 a mas 1 0.91
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

precio que estaria dispuesto a pagar por asesoria legal externa

50.00%

44,0394
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Figura 11. Precio que estaria dispuesto a pagar por asesoria legal externa

Estan dispuestos para pagar asesoria legal externa S/500-1000 soles con 44.03%, S/1000-
1500 soles con 36.63%, S/ 1500-2000 soles con 18.34% y S/2000 soles a mas con 0.91%
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Tabla 15. Tiempo prudente de obtener informacion sobre el estado del proceso

Valoracion Frecuencia  Porcentaje

0-6meses 63 57.79
7-12 meses 38 34.86
13-18meses 7 6.42
19-24meses 1 0.91
24 a mas 0 0
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

Tiempo prudente para obtener informacion sobre
el estado del proceso
70

60
50

40

34.86

30

20

10

0-6meses 7-12 meses 13-18meses 19-24meses 24 a mas

Figura 12. Tiempo prudente para obtener informacion sobre el estado del proceso

El tiempo prudente para obtener informacion sobre estado del proceso en litigio de 0 — 6

meses con 57.79% y 7-12 meses con 34.86%.

73



Tabla 16. Qué tipo de informacion del estudio juridico le gustaria recibir

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Servicios profesionales 56 51.37
Costos 11 10.09
Ubicacion del local 2 1.83
Resultados del estudio 25 22.93
Formalidad de la empresa 15 13.760
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

que tipo de informacion del estudio juridico le
gustaria recibir
60.00%

51.37%

50.00%1T—

40.00%1T—

30.00%+—
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10.00% +— 10.09% N
. 1.83%
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Figura 13. Qué tipo de informacidn del estudio juridico le gustaria recibir

Me gustaria recibir del Estudio Juridico de los servicios profesionales 51.37%, de los
resultados del Estudio Juridico con 22.93%, formalidad de la empresa con 13.76%, costos

del proceso con 10.09% y ubicacién de local con 1.83%.
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Tabla 17. Medio donde recibir informacion

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Radio 3 2.75
Television 23 21.10
Periodicos 10 9.17
Redes sociales 49 44.95
Péagina web 24 22.01
Paginas amarillas 0 0

total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

medio donde recibir infromacion

50.00%
44,95%

45.00%

40.00%

35.00%
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Figura 14. Medio donde recibir informacion

Le gustaria enterarse dicha informacién redes sociales con 44.95%, pagina web con
22.01%, por la television con 21.10%, radio con 2.75%.
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Tabla 18. Servicio post venta

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Obsequio 3 2.75
Descuento 48 44.03
Promociones 23 21.10
Consulta gratis 25 22.93
Seguimiento de su caso 5 4.58
Descuento a un familiar 5 4.58
total 109 100.0

Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales

50.00%

Servicio post venta

44039

45.00%

40.00%
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Figura 15. Servicio post venta

El servicio post venta en consulta gratis con 44.03%, seguimiento de su caso con 22.93%,

descuento con 21.10%, promocion de resultados y descuento de asesoria legal con 4.58%

y obsequio con 2.75%.
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Tabla 19. Donde le gustaria recibir el servicio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Domicilio 22 20.18
Empresa 8 7.33
Trabajo 4 3.66
Estudio juridico 75 68.80
total 109 100.0
Fuente encuesta aplicada a clientes potenciales
Donde le gustaria recibir el servicio
80.00%
70.00% A8 B0
60.00% —_—
50.00% —
40.00% o
30.00% —
20.00%+—— e
10.00%+—— - _—
0.00% -+—— ﬂ_,_ 166% S
domicilio empresa trabajo estudio juridico

Los encuestados sefialan con 66.80% le gustaria recibir el servicio juridico en Estudio

Figura 16. Donde le gustaria recibir el servicio

Juridico con 68.80% y en el domicilio con 20.18%.
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3.1.1 Clientes Reales.

Tabla 20. Servicio brindado por el estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Consultoria 0 0
Procesos judiciales 2 40
Redaccidn de escritos 2 40
Procesos administrativos 1 20
Audiencias 0 0
total 5 100.0
Tipo de servicio brindado por el estudio juridico

45%

A0% 40% 40%

35%

30%

25%

20% 20% o

15%  —

10% _

5% —_—

0% —— —_— _— —_ _—

Figura 17. Tipo de servicio brindado por | estudio juridico

En 40% procesos judiciales y redaccion de escritos cada uno, con 20% para

consultoria.
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Tabla 21. De acuerdo al costo del servicio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Si 5 100
No 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

Deacuerdo al costo del servicio

120%

100%

100%T—

80% -———

60%

40% +—

20% ——

0% +— T
si no

Figura 18. De acuerdo al costo del servicio

En 100% estan de acuerdo con el costo del servicio brindado del Estudio Juridico.
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Tabla 22. ¢;Cudl es el grado de satisfaccion con los servicios brindados por el estudio

juridico?

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy Satisfecho 0 0
Satisfecho 5 100
Regular 0 0
Poco Satisfecho 0 0
Malo 0 0
Total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

écual es el grado de satisfaccion con los servicios brindados
por el estudio juridico?
120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% L T T -1 - r L
Muy Satisfecho  Satisfecho Regular Poco Satisfecho Malo

Figura 19. Grado de satisfaccion de los servicios brindados por el estudio juridico

En 100% estéan satisfechos por los servicios brindados por el Estudio Juridico.
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Tabla 23. Manera de como se enterd del Estudio Juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Amigos 0 0
Familiar 0 0
Paginas amarillas 1 20
Péaginas web 2 40
Redes sociales 2 40
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

Manera de como se entero del Estudio Juridico
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40%1—
35%T—
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Figura 20. Manera de cdmo se enterd del Estudio Juridico

En 40% se enterd de los servicios por familiar y amigos, con un 20% por las paginas
amarillas.
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Tabla 24. Instalaciones del estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 0 0
Satisfecho 4 80
Regular 1 20
Poco satisfecho 0 0
malo 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

90%

Instalaciones del estudio juridico

20%
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Satisfecho

Malo

Figura 21. Instalaciones del estudio juridico

Con 80% se sientes satisfechos y 20% regular con las instalaciones del Estudio Juridico
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Tabla 25. Calificacion del servicio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 0 0
Satisfecho 5 100
Regular 0 0
Poco satisfecho 0 0
malo 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

Calificacion del servicio

120%

100%

100%

80%

60%

40%

20%

0% -

Muy
Satisfecho
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Satisfecho Regular Poco Malo
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Figura 22. Calificacién del servicio

Los encuestados califican 100% satisfechos por el servicio del Estudio Juridico.
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Tabla 26.Comparacion precio servicio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 3 60
Casi Siempre 1 20
Indiferente 1 20
Casi Nunca 0 0
Nunca 0 0
Total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

Comparacion precio servicio

70%

60%

60%1—

50%T—
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Figura 23. Comparacion precio servicio

El 60% siempre el precio esta acorde precio con el servicio brindado, 20% Casi siempre e

indiferente precio con el servicio brindado.
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Tabla 27. Lugar de recibimiento del servicio.

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Domicilio 0 0
Empresa 0 0
Trabajo 0 0
Estudio juridico 5 100
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

Lugar de recibimiento del servicio
120%

100% 100%

80% —

60%

40% B

20% —

D% N -1 L L I
Domicilio Empresa Trabajo Estudio juridico

Figura 24. Lugar de recibimiento del servicio

El 100% sefialan le gustaria recibir el servicio juridico en el Estudio
Juridico

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales
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Tabla 28. Como se siente con el servicio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 1 20
Satisfecho 4 80
Regular 0 0
Poco satisfecho 0 0
malo 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

Como se siente con el servicio
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Figura 25. Como se siente con el servicio

El 80% estan satisfecho y 20% estan muy satisfecho por el servicio personalizado

ofrecido por el Estudio Juridico.

86



Tabla 29. Mejoraria en el servicio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
publicidad 3 60
Costo 2 40
Instalaciones 0 0
servicio 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes reales

70% MP]IOI’:J ria en el servicio

60%

60%

50%
40%

40% T

—
Costo Publicidad Instalaciones del
Estudio Juridico

servicio

-

Figura 26. Mejoraria en el servicio

El 60% debe mejorar la publicidad y el 40% el costo.
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3.1.2 Trabajadores.

Tabla 30. Tiempo trabajando en el estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
0-6meses 2 40
7-12 meses 2 40
lafio-2afos 0 0
Mas de 2 afios 1 20
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Tiempo trabajando en el estudio juridico
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Figura 27. Tiempo trabajando en el estudio juridico

El 40% de trabajadores laboran de 7 meses a 1 afio y 0 a 6 meses
cada uno, 20% laboran més de 2 afios.
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Tabla 31. Area donde labora

Valoracion

Frecuencia Porcentaje

Gerencia General 1 20
Recursos humanos 2 0
Staff de practicantes 0 40
Staff de abogados 1 0
Contabilidad 1 20
total 5 100.0
Fuente: Encuesta trabajadores
Area donde labora
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40% 40%
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30%
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Figura 28. Area donde labora

El 40% de trabajadores laboran en Recursos Humanos, el 20% labora

en Staff de Abogados, Gerencia General y Contabilidad.
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Tabla 32.Conocimiento de la mision

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 100 100
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Conocimiento de la misidn
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Figura 29.Conocimiento de la mision

El 100% de los trabajadores no conocen la mision de la empresa.



Tabla 33.Redaccién de la mision

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Redacto 0 0
No redacto 100 100
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Redaccion de la mision
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Figura 30. Redaccion de la misién

El 100% los trabajadores no redactaron la mision de la empresa.



Tabla 34. Participo de la definicién de la mision

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 100 100
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Participo de la definicion de la mision
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Figura 31.Participo de la definicion de la mision

El 100% de los trabajadores no participaron en la mision de la

empresa.
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Tabla 35.Compromiso con la mision

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 2 40
Casi siempre 0 0
Regular 3 60
Nada comprometido 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Compromiso con la misién
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Figura 32.Compromiso con la mision

EL 60% de los trabajadores se siente regular, 40% siempre comprometidos con la misién
de la empresa.
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Tabla 36. Ejecucion de la mision.

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 2 40
Casi siempre 1 20
Regular 2 40
Nunca 0 0
Total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores
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15%
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0%

Siempre

Ejecucion de la mision

Casi siempre

Regular

Mada comprometido

El 40% siempre y regular se ejecuta la mision cada uno,
20% casi siempre se ejecuta la mision de la empresa.

Figura 33.Ejecucion de la mision
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Tabla 37.Fortaleza principal del estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Servicio al cliente 1 20
Trato personal 0 0
Ambiente laboral 2 40
Servicio personalizado 2 40
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Fortaleza principal del estudio juridico
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Figura 34. Fortaleza principal del estudio juridico

El 40% servicio personalizado y ambiente laboral, 20% servicio
al cliente en principal fortaleza de la empresa.
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Tabla 38. Oportunidades del estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Desarrollo personal 0 0
Buena zona de aprendizaje 0 0
Profesionales capacitados 1 20
Especializacion juridica 0 0
Desarrollo profecional 4 80
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Oportunidades del estudio juridico
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Figura 35.0portunidades del estudio juridico

Para los trabajadores el 80% desarrollo profesional y 20% profesionales capacitados
como su principal oportunidad de la empresa.
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Tabla 39. Debilidades del estudio juridico

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Presupuesto 5 100
Infraestructura 0 0
Equipos de oficina 0 0
Trato al personal 0 0
Capacitacion al personal 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores
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Figura 36. Debilidades del estudio juridico

Los trabajadores consideran el presupuesto en 100% es la principal
deficiencia de la empresa.
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Tabla 40. Amenazas de la empresa.

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Competencia 2 40
Precios 1 20
Burocracia 0 0
Adaptacion a los cambios 2 40
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Amenazas de la empresa
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Figura 37. Amenazas de la empresa

Los trabajadores consideran en 40% la competencia y adaptacion a los
cambios cada uno, el 20% los precios en la principal amenaza de la empresa.
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Tabla 41.Formulacién de objetivos

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 100 100
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores
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Figura 38. Formulacion de objetivos

En 100% de los trabajadores no participaron en la formulacion de los
Objetivos



Tabla 42. Contribucion con los objetivos

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 100 100
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

contribucion con los objetivos
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100%
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40%

20%
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100%

El 100% de los trabajadores no contribuyeron en los objetivos

de la empresa.

Figura 39. Contribucién con los objetivos
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Tabla 43. Compromiso con los objetivos

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 1 20
Regular 3 60
No se siente comprometido 1 20
Total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Compromiso con los objetivos
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Figura 40. Compromiso con los objetivos

El 60% los trabajadores se sienten regular comprometidos, 20% casi comprometido y no
se siente comprometidos con los objetivos trazados de la empresa.
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Tabla 44. Medio para la difusion de los servicios

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Avisos Publicitarios 0 0
Pagina Web 5 100
Tarjeta de Presentacion 0 0
Redes Sociales 0 0
Volanteo 0 0
Paginas Amarillas 0 0
Total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Medio para la difusion de los servicios
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Figura 41. Medio para la difusion de los servicios
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El 100% de trabajadores sefialan la difusion de sus servicios en la pagina web del Estudio
Juridico.

Tabla 45. Grado de afluencia de los clientes.

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Frecuente 0 0
Habitual 1 20
Regular 1 20
Escaso 3 60
Total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Grado de afluencia de los clientes.
70%

60%

60%
50% E—

40% E—

30% —

20% 20% 20%

D% T I R - 1 - 1 1
Frecuente Habitual Regular Escaso

Figura 42. Grado de afluencia de los clientes

El 60% escaso de los clientes y 20% habitual, regular la afluencia de los clientes en
Estudio Juridico.
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Tabla 46. Definicion del perfil de cliente

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy Definido 0 0
Definido 1 20
Regular 2 40
Poco definido 2 40
Nada definido
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Definicion del perfil de cliente

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0% -

I— _—
Muy Definido

20%

Definida

_

40% 40%

S
Regular Pocao definido

Mada definido

Figura 43. Definicion del perfil de cliente

El 40% regular y poco definido el perfil del cliente y 20% considera esta definido el

perfil de su cliente.
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Tabla 47. Estrategias para la definicion del trato personalizado

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy Definido 0 0
Definido 1 20
Regular 2 40
Poco definido 2 40
Nada definido 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Estrategias para la definicion del trato personalizado

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%

0% T T —_T -
Muy Definide  Definido Regular Poco definido Nada definido

40%

20% 20% 20%

Figura 44. Estrategias para la definicion del trato personalizado
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El 40% poco definido y con 20% regular, definido y muy definido el trato personalizado
a los clientes.

Tabla 48. Uso de base de datos para anticiparse a las necesidades de los clientes

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 0 0
Regular 3 60
Nunca 2 40
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

e bas 5 iciparse a las necesid: S
Uso de base de datos para anticiparse a las necesidades de los
clientes

70%

B60%

50%

40%

40% B— E—

30% —_— —

20% —_— —

10% — —

C‘% I L - T - I - 1
Siempre Casi siempre regular nunca

Figura 45. Uso de base de datos para anticiparse a las necesidades de los clientes

El 60% regular y 40% nunca utiliza base de datos y organizaciones a las necesidades de
los clientes.
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Tabla 49. Buenas relaciones

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 2 40
Regular 4 80
Casi nunca 0 0
Nunca 0 0
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

90%

buenas relaciones

80% 80%

T0%

60%

S0%

40%

30%

20% 20%

10%

0% +—— s  — S e I — —
Siempre Casi siempre regular Casi nunca MNunca

Figura 46. Buenas relaciones

El 80% regular y 20% casi siempre conservan buenas relaciones con sus clientes y

relaciones promociones post venta.
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Tabla 50. Difunde resultados

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 0 0
Regular 1 20
Nunca 4 80
total 5 100.0

Fuente: Encuesta trabajadores

Difunde resultados

90%

80% B0%

70% —

60% —

50% —
40% -

30% —

20% 20%

10% —_— —

'D% T - 1 - 1 -1 -1
Siempre Casi siempre regular nunca

Figura 47. Difunde resultados

Analisis: En 80% nunca y 20% regular realizan publicaciones resultados favorables
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3.2 Discusién de Resultados

En la presente tesis se pretende elaborar un Plan de marketing Juridico
para incrementar la cartera de clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado
& Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017; segin Kotler y Armstrong (2012) sefiala
sustentan que el marketing no es solo vender y hacer publicidad como mucha gente
piensa, sin embargo las ventas y la publicidad es solo una parte del marketing,
actualmente, el marketing debe considerarse como una manera de cubrir las
necesidades para poder satisfacerlas y Tobon (2008), EI Marketing Juridico esta
compuesta actividades y acciones planificadas para la toma de decisiones para
mejorar a los bufets de abogados dedicados a ofrecer servicios de asesoria juridica,
podemos sefialar el marketing abarca muchos aspectos publicidad, posesiona-
miento y la captacion de clientes, considerando como fundamental para el aumento
y desarrollo de toda empresa mas aln si los clientes reales con solvencia econdémica
al ser rentable para la empresa y respecto al marketing juridico es una especialidad
del marketing suma importancia en la actualidad a los bufets de abogados en sus
servicios de asesoria legal. En los resultados recogidos de las encuestas se contrasta
en un 60% el grado de afluencia de los clientes al Estudio Juridico es escaso y en
80% nunca realizan publicaciones resultados favorables de los Procesos judiciales
del Estudio Juridico.

En los antecedentes tenemos a nivel internacional coz (2015) “Plan de
Marketing para un despacho de Abogados”, cuyo objetivo General es conseguir
mayor cuota en el mercado y nimero de clientes para obtener rentabilidad cuyo
resultado respecto al analisis que el autor realizo en el campo juridico, se revelo que
esencialmente existe una importante captacion del servicio mediante el cual los
clientes a través de sus exigencias se dejan influenciar por sus familiares, amistades.
Por otro lado, obsidiana es un buffet, establecido con imagenes de otros estudios o

buffet de abogados especializados en temas familiares y proteccion contra la mujer.

En el primer objetivo especifico diagnosticar las estrategias del nivel de
marketing juridico que desarrolla el estudio juridico abogados Maldonado &
asociados E.l.R.L, segun Porter las estrategias son planes de juego para lograr

cumplir sus metas u objetivos formando y utilizando estrategias de marketing, una
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estrategia de tecnologia compatible y ademas de una estrategia de
aprovisionamiento; estamos de acuerdo la estrategia es fundamental para fijar los
objetivos para posterior plan de marketing pero primero debemos identificar las
estrategias de marketing utilizados por el Estudio Juridico Abogados Maldonado&
Asociados E.I.R.L para ello pasamos a precisar los resultados de las encuestas a
los clientes reales 20% paginas amarillas y de mejoraria del servicio recibido en
60% especifica la publicidad; en las encuestas los trabajadores sefialan en 100% la
pagina web el medio publicitario utiliza el Estudio Juridico para la difusion de sus

servicios.

En el segundo objetivo especifico analizar la gestion de cartera de
clientes del estudio juridico abogados Maldonado & asociados E.L.R.L,
Universidad Sefior de Sipan, (2016) No siempre existe un plan para los clientes a
comienzo del siglo pasado, ha ido evolucionado en el tiempo, ahora se basa eficacia
y excelencia en el producto o servicio brindado del proveedor; esto es esencial para
captar los clientes y asi tener una cartera de clientes en el transcurso del tiempo
con una buena gestion del mismo. En el trabajo de campo aplicado las encuestas a
los trabajadores en 40% el estudio juridico nunca utiliza una base de datos y

organizaciones a las necesidades de los clientes.

En los antecedentes a nivel internacional LUZARDO, 2013 La tesis
titulada “Estrategias promocionales para la captacion de clientes en el area de
repuestos y sector de servicios automotriz en el municipio de Maracaibo”, que su
objetivo general se tiene formular estrategias promocionales para la captacion de
clientes en el aérea de repuestos y servicios en el sector automotriz en el municipio
Maracaibo, en esto se puede apreciar gestion de captacion de clientes para el

municipio en mencién.

En el tercer objetivo especifico disefiar estrategias de marketing juridico
para incrementar, fidelizacion y satisfaccion de los clientes del Estudio Juridico
abogados Maldonado & asociados E.I.R.L, Universidad Sefior de Sipan, (2016) la

fidelizacion es una estrategia de marketing la cual permite que las empresas
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consigan clientes fieles a sus marcas, es importante sefialar que no es lo mismo
retener que fidelizar al cliente y la satisfaccion justo precisar es bien conocido el
dicho que dice el cliente siempre tiene la razon mas no muchas veces se pone en
préctica este ritual por las opiniones distintas que tiene los trabajadores, si bien es
cierto el cliente siempre tiene “su razon’ mas no siempre la razén por eso una forma
de satisfacer al cliente en el momento es haciéndole creer que esta en lo cierto; del
particular sefialamos la fidelizacion y satisfaccion del cliente permite al Estudio
Juridico posicionamiento y el incremento de la cartera de clientes con la aplicacion
del Marketing Juridico. En los resultados de las encuestas a trabajadores en si el
Estudio Juridico se preocupa en conservar buenas relaciones con sus clientes y
relaciones y servicios postventa en 80% regular; a los clientes potenciales del medio
publicitario le gustaria enterarse de informacion del Estudio Juridico en 44.95%
redes sociales y en 22% pagina web, en 68.80% le gustaria recibir el servicio
juridico en el Estudio Juridico y los costos varian en un proceso civil dispuestos a
pagar S/ 600-1200 soles con 62.30%, en proceso penal S/ 1100-2000 soles con
45,80%, en proceso laboral S/0-1100 soles con 38.50% en condicion de empleador
y en condicidn de trabajador el 20% de la liquidacion con 54.12%, se puede apreciar
los clientes potenciales desean contratar los servicios legales a menor precio con

servicio de calidad.

En los antecedentes nacionales encontramos Castillo, 2016 en la tesis
titulada: “Estrategias de marketing relacional y la fidelizacion de los clientes de la
empresa Chim0a Agropecuaria S.A. - Trujillo - 20157, que su objetivo general es
determinar las estrategias de marketing relacional y la fidelizacion de los clientes

de la empresa chimuU agropecuaria s.a., en la ciudad de Trujillo durante el afio 2015.

Es preciso sefialar resulta necesario desarrollar plan de marketing
juridico a favor del Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L lo

pasaremos a detallar a continuacion.
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3.3 Aporte cientifico: propuesta

3.3.1 PLAN DE MARKETING JURIDICO - ESTUDIO JURIDICO ABOGADOS
MALDONADO& ASOCIADOS E.I.R.L

1. ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

1.1. REFERENCIA HISTORICA

El fundador Titular Gerente el Dr. Renzo Maldonado Gémez del Estudio
Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L, de acuerdo a su trayectoria
profesional de haber trabajado como Abogado en diversos despachos juridicos en
el departamento de Trujillo y Lambayeque, el cual cuenta con 6 afios de trayectoria,
manteniendo como anhelo la implementacion de un Estudio Juridico de su
propiedad, el que a la fecha cumple con 4 afios en el mercado, contando con registro

Sunarp a partir del afio 2016.

En la actualidad, su estudio juridico estad constituido por profesionales
especializados en la rama de Derecho Civil, Penal, Laboral, Administrativo;
ademas de contar con un staff de estudiantes practicantes, teniendo como objetivo

el apoyo de jovenes que se han planificado una carrera profesional.

1.2. MISION

La misién planteada como estudio juridico, es brindar el servicio de asesoria legal,
teniendo en consideracion los estandares de calidad y ética, comprendiendo la
necesidad del cliente para proporcionar alternativas de solucion eficientes,
actuacion rapida, apropiada por medio de una formacién continua, sélida, en

funcion a la trayectoria profesional que los caracteriza.
1.3.  VISION

La vision propuesta, es ser uno de los primeros estudios juridicos méas reconocidos
en el mercado nacional, que materialice los objetivos del derecho y la continuacion

del proceso en conjunto con el cliente, ademas reforzar una relacion en base a la
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confianza del cliente a largo plazo, argumentadas en los valores éticos que tiene el

estudio.

1.4 VALORES

Etica.

Honestidad

Transparencia de la informacion
Integridad

Vocacién de servicio

EVALUACION DEL ENTORNO INTERNO Y EXTERNO

2.1.  ANALISIS DE LAS VARIABLES INTERNAS

2.1.1. ADMINISTRATIVO

El Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.LR.L
ofrecen servicios juridicos de las especialidades civil, penal, laboral y
administrativo y su esfuerzo estd orientado a la captacion de clientes con

posiciones de nivel medio o medio alto.

El Estudio Juridico esta ubicado en la provincia de Chiclayo, donde
posee una oficina ubicado Av. Grau N°350 oficina 228 inscrito en SUNARP y
SUNAT para pago de tributos.

Los Clientes reales son pocos de diversas edades persona naturales y

persona juridica es Sencico.

Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L se centra
especialmente a una rama potencial de clientes jovenes y de edad media, sin
embargo, es necesario mencionar que también esta centrado en clientes con

problemas judiciales de las diferentes ramas del derecho.

El Estudio de Abogados ha identificado y centrado su expansion en

los mercados potenciales que posiblemente generen una importante rentabilidad,
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orientado a segmentos poblacionales jévenes. Actualmente, se dispone de un
organigrama en vias de desarrollo para concretar las actividades segin la misién y

vision de la empresa.

2.1.2. PRODUCTO/SERVICIO.

Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L del rubro
juridico con especialidades Civil, Penal, laboral y administrativo.
Estudio de Abogados cuenta con dos abogados resuelven casos de diferentes

especialidades.

El servicio juridico tiene adaptacion de la oferta a las preferencias de los

consumidores de cada zona.

Hace llegar el servicio que demanda el cliente en la oficina, es decir, se adapta

rapidamente al servicio juridico que pide el publico.

Vende el servicio juridico, que el publico requiere, con calidad y servicios con

profesionales experimentados y a un precio de acuerdo al mercado.

2.2.  ANALISIS DE LAS VARIABLES EXTERNAS

2.21. FUERZA TECNOLOGICA: Estudio Juridico Abogados
Maldonado& Asociados con el uso de internet para el seguimiento

del proceso judicial

2.2.2. FUERZA ECONOMICA: Estudio de Abogados les entrega a los
consumidores servicio juridico personalizado y seguimiento del
caso, la cual esta siguiendo las mas altas calidad legal a un bajo

precio legal.

2.2.3. FUERZA SOCIAL: Estudio de abogados busca solucion a los
problemas legales de manera rdpida y eficaz de los clientes de

acuerdo al caso en concreto.
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2.24. DISENO: No tiene al ser una empresa prestadora de servicio

juridico y no tiene registrado su marca en INDECOPI.

2.25. FUERZA COMPETITIVA: Poca influencia de clientes por la
competencia de Estudios Juridicos con afios en el mercado en la
ubicacién local del Estudio Juridico Abogados Maldonado&
Asociados E.I.LR.L

2.26. MARKETING VENTAS: Ubicacion estratégica de la empresa,
pero pocas ventas en la escasez de clientes reales a pesar de contar
de publicidad digital.

2.2.7 MATRIZ FODA.

Tabla 51. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Ubicacion estratégica. - Disponibilidad de efectivo limitado.
- Amplia oferta de servicios (Civil, - Falta de personal en el staff de
Penal, Laboral y constitucional). abogados profesionales.
- Costos accesibles dependiendo el - Campafia publicitaria débil.
caso.
- Facilidades de pago de los clientes.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
- Firmade convenios con instituciones -  Crisis econémica lo que genera
privadas. pérdida de clientes.
- Profesionales del derecho para - Cambios legislativos frecuentes.
asociarte por especialidades de - Competencia de estudios juridicos
derecho para ofrecer servicio de con mas de 30 afios en el mercado

defensa civil, laboral, penal vy
administrativo.

- Oportunidad a estudiantes de
derecho 'y administracion para
realizar sus practicas pre
profesionales.

2.2.7 VALOR AGREGADO.
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Los abogados son especialistas en materias de casos juridicos en concreto y con estudios

de post grado en maestrias de la especialidad y doctorado en derecho.

Atencidn personalizada y también se realiza el seguimiento del caso juridico.

Facilidades de pago: Todas las Tarjetas con pago virtuales y presenciales.

3. OBJETIVOS

3.1.

3.2

Objetivo general

Proponer un plan de marketing juridico para incrementar la cartera
de clientes del estudio juridico Abogados Maldonado y Asociados
E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

Objetivos especificos
Diagnosticar el estado actual de la cartera de clientes del estudio juridico

Abogados Maldonado y Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

Proponer estrategias de marketing que incrementen la cartera de
clientes del estudio juridico Abogados Maldonado y Asociados
E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

Evaluar la factibilidad econémica de la propuesta del estudio juridico
Abogados Maldonado y Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

4. FORMULACION DE LA ESTRATEGIA

4.1.

CLIENTE

Captar clientes: Para esta estrategia se aplicaran consultas gratuitas
en la primera visita del cliente, y evaluando el caso realizar un tipo

de descuento para la defensa del mismo.

116



4.2.

4.3.

Comunicacién con el cliente: Los medios de comunicacion seran
virtual tales como: Blog, redes sociales, pagina web. Como parte del
marketing digital.

Forma de trabajo: El contrato para la defensa se realizara con el pago
del 30 al 50%.

Evaluacion de la satisfaccion del cliente: Aplicacion de encuestas,
Recomendaciones de los otros clientes.

La fidelizacion se plasmard con el seguimiento del caso y la

conclusidn del caso juridico

COSTO

Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.LR.L sus
costos seran exequibles al cliente, sus pagos pueden ser por consulta
legal, acto procesal, audiencias, escrito y proceso legal.

Los costos seran competitivos en el mercado para atraer al cliente.
Descuentos en cuponeras para los primeros 20 clientes en campafias
de fiestas patrias y navidad, con el descuento de hasta un 30 % por

el proceso judicial.

CONVENIENCIA

La empresa (oficina atencion al cliente): El estudio Juridico es una
empresa joven con una ubicacion estratégica al Poder Judicial,
Ministerio Publico, Sunat y otras instituciones publicas juridicas en
Chiclayo para la atencion de los clientes potenciales y reales. A la
espera de incrementar los clientes para la empresa crezca y aumentar
con otros locales de sucursales en la region y a nivel nacional.

El estudio juridico cuentera con un staff de abogados especialistas
con grado maestro y experiencia para resolver los casos juridicos de
la materia.

Las compras seran por internet mediante carrito de compras para los

servicios que presta el estudio.
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4. EIl estudio juridico ofrecerda modalidades de pago distintos al
efectivo como, por ejemplo: transferencias interbancarias, PayPal,

pagos con visa y MasterCard tarjeta de debito y crédito.

COMUNICACION

1. Se realizard a través de pagina web, redes sociales y paginas
amarillas en publicidad digital, para la captacién de los clientes
potenciales.

2. En la pagina web del estudio juridico el cliente fidelizado podra darle
seguimiento a su expediente judicial completando los filtros de los datos
solicitados: numero de expediente, distrito judicial, instancia, especialidad y

afo.
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ESTRATEG | ACTIVI |JU |AGO |SE |OCT |NO |DIC
IA DAD 121 S21 [P |21 |V 21 |A. RESPONSABLE
21 21
CLIENTE |A.l X | X X
A2 X | X X |X X | X
A3 X | X X | X X |X AREA DE
MARKETING
A4 X | X X |X X | X
A5 X | X X |X X | X
COSTO Al X | X X |X X | X
A2 X X X X X X FINANZAS
A3 X X
CONVENIE | A.1 X | X X | X X | X
NCIA
A2 X | X X |Xx X | X
ANALISTA DE
A3 X | X X | X X | X INFORMATICA
A4 X | X X |X X | X
COMUNIC | A1 X | X X |X X | X
ACION
A2 X X | X

PROFESIONALES
DE INFORMATICA

Marketing Operativo: Cronograma de Actividades.
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5. EVALUACIONY CONTROL DE LA ESTRATEGIA

5.1. DEFINICION DEL PROBLEMA.

El Estudio Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L funciona desde 2015 y
formalizado desde 2016, se presenta como un estudio joven y con baja cuota de
mercado con respecto a la competencia ademas de una reducida cartera de

clientes.

5.2. SOLUCION.

Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L se preocupa por su
misma imagen, pero siempre teniendo en cuenta el mercado competitivo y de a
poco ir superando sus estandares. El posicionamiento del Estudio Juridico esta
enfocado en el rubro legal, que es un factor complicado, por tal motivo debe
proyectar un adecuado plan de marketing a largo plazo, el cual logre la
aplicacion de estrategias que permitan la mitigacion de la incertidumbre en su
evolucién del negocio juridico y en su desarrollo empresarial. Ademas, realizar

correcciones pertinentes para la correcta ejecucion del plan de marketing.

5.3. PLAN DE ACCION.

o Realizar diagndstico del Estudio Juridico en su andlisis interna y externo

de la empresa.

o Elaborar los objetivos de acuerdo analisis previo de la empresa para

desarrollar un plan de marketing.

e Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L debe
mantener su linea de estrategia marketing ajustando su modelo a los
cambios del actual mundo juridico, para con ello dar sostenibilidad a su

posicionamiento a lo largo del tiempo.
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e Ajustar el actual modelo empresarial Estudio Juridico a las necesidades
de los clientes y proyecciones para un entorno de competitividad y

globalizacion.

o Fortalecer marketing juridico que permita el crecimiento y desarrollo

empresarial

e Esnecesario realizar inversiones considerables en la publicidad pertinentes a la
aplicacion de los 4C de marketing juridico: costo, cliente, comunicacién y

conveniencia.

5.4 presupuesto

Tabla 52. Presupuesto

item Descripcién del servicio Costo mensual S./ Costo anual S./

1 Paginas amarillas 105 1260

2 Pagina web 70.83 850

3 - Facebook

Redes sociales - Twitter 0 0
- Blog juridico

4 Servicio de internet 150 1800

5 Spot publicitario tv canal 33 400 4800

6 Spot publicitario radio caribefia 400 4800

7 Servicios profesionales del abogado 6000 72000
Total 7225.83 77,710
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INGRESOS

item

Descripcion del servicio precio unitario Ingreso ingreso
bruto  bruto anual
mensual S./
S./

1 CONSULTA LEGAL 20 80 960

2 CASOS JURIDICOS 3000 12000 144000
3 ASESORIA EXTERNA 800 800 9600

Total 20080 154560

UTILIDADES SERIAN EL RESULTADO DE: INGRESO BRUTO MENSUAL - LOS
COSTOS MENSUALES: 20080 - 7225.83 = S/.12854.17 DE UTILIDAD BRUTA

FUERA DE

IMPUESTOS.

ANUALMENTE LAS UTILIDADES SERIAN: S/. 76850 FUERA DEL PAGO A

IMPUESTO

S

LA REMUNERACION DEL ABOGADO ESPECIALISTA SERA EL 50 % DEL CASO
ENCOMENDADO DEL ESTUDIO JURIDICO
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Proyeccién de ganancias

Ingreso promedio general ~ Monto mensual Monto Anual Monto anual Monto anual (2023)
S/. S/. (2022) 20% adicional 30% Adicional
S/. SI.
Ingresos 20080 154560 185472 241113.6
Costos Totales 7225.83 86709.96 86709.96 86709.96
Total 12854.17 67850.04 98762.04 154403.64

5.5 Evaluacion costo beneficio

El estudio juridico Abogados Maldonado & Asociados dejara de invertir en equipo
y accesorios de oficina al contar con un equipos y accesorios de oficina operativas

con software actualizados por lo consiguiente se invertira en herramientas de

marketing juridica.

El estudio juridico Abogados Maldonado & Asociados dejara de invertir en

publicidad del volanteo al publicitar por medios de comunicacion masivos: internet,

television y radio que llega a mas publico.
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5.6 Segmentacion

Demografica: Se constituye de Clientes potenciales y Clientes Reales, y
trabajadores de la empresa.

Geogréfica: Cercado de Chiclayo.

Servicio: Contamos con los servicios de Consultoria, escritos, audiencias y

procesos.

Consumo de medios: Face to Face, Redes sociales, Pagina web de la empresa,

Paginas Amarillas.

5.7 Posicionamiento

Definicion de mercado: Garantia en los servicios juridicos, en las especialidades

civil, laboral y comercial.
Ademas, con precios de asesoria juridica acorde al mercado

Grupo objetivo: Personas Naturales mayores de edad que buscan o pretenden
resolver sus problemas judiciales con ingresos mayores a 2000 soles por motivo al

servicio juridico y Personas Juridicas para asesorias externas en carga procesal.

Beneficio de servicio: Staff de abogados especializados con maestrias y doctorados
y derecho para aplicacion del caso juridico en concretos siempre con los valores

que caracteriza a la empresa.

Beneficio Emocional: Al tener al cliente satisfecho en la resolucién de sus
conflictos.

Esencia: Atencion personalizada y seguimiento de los casos.

Propuesta de valor: El estudio juridico realiza las asesorias personalizadas en las
oficinas de la empresa y en caso el cliente no se encuentre en Chiclayo, se realizaria

la consulta via canales virtuales.

Post Venta: Seguimiento del caso en el servicio legal.
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones
Hemos concluido resulta indispensable para el estudio juridico

Abogados Maldonado & asociados E.I.R.L implemente el plan de marketing
juridico detallada en la propuesta en la presente tesis para incrementar su cartera de

clientes satisfaciendo sus necesidades y soluciones a sus litigios legales

Las estrategias de marketing de manera empirica utilizan la pagina web de la
empresa y red social de su péagina del Facebook en el Estudio Juridico Abogados
Maldonado& Asociados E.I.R.L.

La gestion de cartera de cliente mediante el recojo de informacion de la
empresa concluimos que tiene una lista de expedientes judiciales de clientes reales

de sus procesos y nunca utiliza una base de datos de clientes potenciales.

Las Estrategias del marketing juridico se basa en los 4 C de cliente, costo,
conveniencia y comunicacion se fundamenta en el marketing digital tenemos redes
sociales, pagina web, blog, consulta legal digital, e-mail y otros para incrementar,
fidelizacion y satisfaccion de los clientes del Estudio Juridico abogados Maldonado
& asociados E.I.R.L.
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4.2. RECOMENDACIONES

Se sugiere al Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados
E.I.R.L implementar el plan de marketing juridico para incrementar su cartera de

clientes.

Recomendamos al Estudio Juridico elaborar estrategias de marketing digital

por los especialistas de la materia.

Sugiere al Estudio Juridico Abogados Maldonado& Asociados E.I.LR.L.
utilicen una base de datos de clientes potenciales para contacto y captacion de

clientes.

Se sugiere al Estudio Juridico abogados Maldonado & asociados E.I.R.L.
implementar el plan de marketing de juridico para incrementar, fidelizacion y

satisfaccion de los clientes.
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0725 - FACEM-USS-2017

Chiclayo, 31 de julio del 2017.

VISTO:
E! oficio N* 813-2017/FACEM-USS, de fecha 31 de Julio del 2017, en el que el Decano de

la FACE, Dr. Max F. Urbina Cardenas y la relacion de Proyectos de Tesis de los estudiantes
del IX ciclo de la EAP de Administracion del semestre académico 20171, Y

CONSIDERANDO:

Que, la investigacion constituye una funcion esencial y obligatoria de la Facultad de
Ciencias Empresariales de la USS; ya que a través de la produccion del conocimiento se
desarrollan propuestas de solucion a las necesidades de la sociedad; con especial énfasis
en la realidad nacional.

Que, el trabajo de investigacion: tesis, es un estudio que debe denotar rigurosidad
metodoldgica, originalidad, relevancia social, utilidad tedrica y/o practica en el ambito
empresarial.

Que, segun el articulo 29° del Reglamento de Grados y Titulos Especifico de la FACEM,
una vez aprobado el titulo del trabajo de investigacion: Tesis, por parte del comité de
Investigacion de la escuela profesional; éste sera registrado en el catalogo virtual de
trabajos de investigacion de la Facultad, a cargo del coordinadora de investigacion de la
escuela profesional de la Facultad de Ciencias Empresariales.

Estado a lo expuesto y en el uso de las atribuciones conferidas,

SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los Proyecto de Tesis de los estudiantes del IX ciclo de la

EAP de Administracion del semestre académico 2017-1, modalidad presencial, de acuerdo
al cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE.

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimental

Chiclayo, Perti

Cc Escuela, Archivo
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Chiclayo SA- 2017
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Delgado Rodriguez SAC Chiclayo - 2017

Consumer insights para generar marketing de
contenidos en la empresa de seguridad Vive
Seguro SAC Chiclayo 2017

Estrategias de marketing operativo como ventaja
competitiva de la empresa Ceramicas Kantu SAC,
en los Homecenter de la ciudad de Chiclayo, 2017

Marketing sensorial y su incidencia en el
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Plan de Marketing juridico para incrementar la
cartera de clientes del Estudio Juridico Abogados
Maldonado & Asociados EIRL, Chiclayo, 2017

Gestion de compras para el aprovisionamiento
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Website y su incidencia en la rentabilidad de la
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29 Bracamonte Ugaz Lita Mercely
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31 CELIS CARRANZA JOSEPH
VERGARA QUIROZ MADELEY
Maldonado Gomez Renzo Jesis
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8 UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO Ne T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 28 \z Pebrsrs 2029

Sefiores
Vicerrectorado de Investigacién
Universidad Sefior de Sipan

Presente.-

Los suscritos; ~ P
{/ovay Bpeo fCDQ Aliaan do conoNI £/ 2G34U02r?
Moldonoda bogmez Renze Tesos con DNI__ A3 87648¢

En mi (nuestra) calidad de autor (es) exclusivo (s) de la investigacién titulada:

Plan d¢ MarKrPina Jucigics par> inceermentpr |5 cortess de clieates

presentado y aprobado en el afio _ 2029 como requisito para optar el titulo de _Adm inisiacios
; de la Facultad de
Citncips Ermpresacioles , Escuela Académico Profesional
Administrrcior , por medio del presente escrito

autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de Investigaciéon de la Universidad Sefior de Sipan para que,
en desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajoy muestre
al mundo la produccion intelectual de la Universidad representado en este trabajo de grado, a través
de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en la pagina Web de la Universidad Sefior de Sipan, asi como de las redes de informacion
del pais y del exterior.

* Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de conservacién, a
los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos que tengan finalidad
académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita bibliografica se le dé crédito al trabajo
de investigacion y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE
DOCUMENTO DE

IDENTIDAD

ose” Luode| Y263z

M3ldonods GEmez Renzer3esis | A1 8FL13¢

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION
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Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacién y Responsabilidad Social de la
Escuela Profesional de Administracion y revisor de la investigacion aprobada mediante Resolucion
N° 0725-FACEM-USS-2017, presentado por el/la Bachiller, Renzo Jesus Maldonado Gémez y José
Eduardo Vera Seclén, con su tesis Titulada Plan de Marketing Juridico para incrementar la cartera
de clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud del 17 %
verificable en el reporte final del andlisis de originalidad mediante el software de similitud
TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen plagio y cumple
con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos acreditables de
investigacion, aprobada mediante Resolucion de directorio N° 221-2019/PD-USS de la Universidad

Sefior de Sipéan.

Pimentel, 16 de octubre de 2020

Mg. Abraham José Garcia Yovera
DNI N° 80270538
Escuela Académico Profesional de Administraciéon.
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Conlo Hung  Gougels,

2 | Profesion o ol
)_,\Q, o AOKMAMS‘}WOW

Mayor Grado Académico obtenido

Moy stor

Experiencia Profesional (en afios)
\2 o5

Institucién donde labora

Uy vay dad BV IV J""PDM

Cargo

T Al Combio & - o

TESIS
TITULO: PLAN DE MARKETING JURIDICO PARA INCREMENTAR LA CARTERA DE CLIENTES DEL ESTUDIO
JURIDICO ABOGADOS MALDONADO& ASOCIADOS E.L.R.L, CHICLAYO, 2017
PROBLEMA: ;En qué medida Plan de Marketing Juridico del Estudio Juridico Abogados Maldonado &
Asociados E.|.R.L incrementara la cartera de clientes, Chiclayo, 2017?

OBJETIVO GENERAL: Elaborar una propuesta del Plan de marketing Juridico para incrementar ia cartera de
clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

Autores: Maldonado Gémez, Renzo Jesus
Vera seclen, José Eduardo

Asesor: MG. FLOR HEREDIA LLATAS

Instrumento evaluado Encuesta N° 1 — Clientes reales
Encuesta N° 2 — clientes potenciales
Encuesta N° 3 - trabajadores

Objetivo de la investigacion. Elaborar una propuesta del Plan de marketing Juridico
para incrementar la cartera de clientes del Estudio
Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L,
Chiclayo, 2017.

Detalle del instrumento:
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. _Items preguntas.- ENCUESTA N°1 - Clientes Reales

1. ;(Cuél fue el servicio brindando por el
Estudio Juridico Abogados Maldonado y
asociados E?L.R.L?

A) Consultoria

B) Redaccién de escritos
C) Audiencias

D) Procesos Judiciales

E) Procesos administrativos

Y8
e e R S S A o

2. (Esta de acuerdo con el costo del servicio
brindado?

A) Si
B) No

3. (Cual es el grado de satisfaccion por los

servicios brindados por el estudio juridico?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

4. ;De qué manera se enterd de los servicios

que brinda el estudio juridico?

A B}
e e e e e S S o
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A) Amigos

B) Familiar

C) Péaginas Amarillas

D) Pagina Web

E) Redes sociales

F) Ubicacion estratégica (cerca Poder
Judicial y Ministerio Publico)

. ¢Coémo se siente con las instalaciones del
Estudio Juridico?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

%) 5()

SHGOONCIAR. -0 L s e

. (Cbémo calificaria nuestro servicio?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

A D()
S e e R S e S

. (Cree usted que el precio es acorde con el

servicio brindado?

A) Siempre
B) Casi siempre
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C) Indiferente

D) Casi nunca

E) Nunca
8. (Donde le Gustaria recibir el servicio AN D()

A S RN S T s (TR
juridlco" ........................................................................
a) Domicilio
b) Empresa
c) Trabajo
d) Estudio juridico

9. (Con relacion al servicio personalizado A 3 D()

BHOOICEE L 2 oS R e
ofrecido por el estudio Juﬁdlco s o T A e e S P R R P S B e A
A)  Muy Satisfecho
B)  Satisfecho
¢)  Regular
D)  PocoSatisfecho
E)  Malo

10. ;Que mejoraria del servicio recibido? A 4 D)
SHESRIIaN, = e i
Costo
Publicidad

Instalaciones del Estudio Juridico

a0 o P

servicio
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Items preguntas. - ENCUESTA N°2— Clientes Potenciales

1.- ;(Conoce o escuchado Estudio Juridico Ap) D()
Abogados Maldonado& Asociados E.LR.L? SUIBTENCIAR .. o vierins ook e sbs o
A Si

B. No

2.- ;Qué factores influiria para contratar los A(>€) DG

servicios juridicos del Estudio Juridico Abogados Sugttencuis s s

Maldonado& Asociados E.I.R.L?

A. Servicio personalizado
B. Promociones
C. Bajos costos
D. Seguimiento del caso

E. Buena atencion al cliente

3.- ;Estaria interesado en contratar los servicios A (7c)

del Estudio Juridico Abogados Maldonado& SHRBICRGIIS . or o s

Asociados E.LR.L?

A. Muy interesado
B. Interesado

C. Poco interesado
D. No interesado

146



4.- (En qué 4rea legal le gustaria recibir asesoria
legal?

A. Civil

B. Penal

C. Laboral

D. Administrativo

ACH

SURSIEneIAS e

5.~ (Cuél seria el precio esta dispuesto a pagar por
un proceso civil?

A. 600- 1200 soles

B. 1300-1800 soles

C. 1800-2400 soles

D. 2400 soles a mas.

A(

Bugerencias, T L

6.- ;Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por
un proceso Penal?

A. 0-1000 soles.

B. 1100-2000 soles

C. 2100-3000 soles

D. 4000 soles a mas.

A(?")

SUEEIEnCIa S = L

7.~ {Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por
un proceso Laboral en su condicion de
empleador?

A. 0-1000 soles.

B. 1100-2000 soles

C. 2100-3000 soles

D. 4000 soles a mas.

A(7()

SUDEIENUIAN - 0 o 8t s
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8.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por
un proceso Laboral en su condicién de
Trabajador?

A. 10% de su liquidacion total

B. 20% de su liquidacion total

C. 30% de su liquidacion total

D. 40% de su liquidacion total

A%

SBEIEHEIAS S o

D()

9.- (Cuél seria el precio estd dispuesto a pagar por A( 7‘) B¢ )
un proceso Administrativo en su condicion de SUDStenoifs. T o
administrado?
A. 100-500 soles
B. 600-1000 soles
C. 1000-1600 soles
10.- ;Cual seria el precio esta dispuesto a pagar | A () D)
por un proceso Administrativo en su condicion de SURECROIAS . i

administracion publica?
A. 100-500 soles
B. 600-1000 soles
C. 1000-1400 soles

D. 1500 soles a mas
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11.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
asesoria legal externa?

A. 500- 1000 soles mensuales

B. 1000-1500 soles mensuales

C. 1500-2000 soles mensuales

D. 2000 soles a mas.

ACH

D()

SHEetenCIER ge - o

12.- (Para usted cual es el tiempo prudente
obtener informacion sobre el estado del proceso
en litigio?

A. 0-6 meses
. 7-12 meses
. 13- 18 meses

. 19-24 meses

o 258 o S @

24 meses a mas.

ACYO

SUgErehciaR et oo e

13.- ;Qué tipo de informacion le gustaria recibir
del Estudio Juridico?

A. Servicios profesionales

B. Costos

C. Ubicacion del local

D. Resultados del Estudio Juridico.

E. Formalidad de la empresa.

A(x)

BOPCIENCIAS e e e
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14.- (Qué medio de publicidad le gustaria
enterarse de dicha informacion?
A. Radio
B. Television
. Peri6dicos
. Redes sociales
Péagina web
Paginas Amarrillas

Mot T

A(><) D()

SUBCECROIAS - - e

15.- (Doénde le Gustaria recibir el servicio
Jjuridico?

A. Domicilio

B. Empresa

C. Trabajo

D. Estudio juridico

A()() D(C)

SHECTeAGAS e e e

16.- ;Qué tipo de servicio de post venta espera
del Estudio Juridico?
A. Obsequio.
. Consulta gratuita.
. Descuento del proceso legal

B

c

D. Seguimiento de su caso

E. Promocione los resultados del proceso .
F

. Descuento asesoria legal a un familiar

ACH p()

SUPBIRHENER s e
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ftems preguntas- ENCUESTA N°3 -

Trabajadores

1.-;En qué 4rea labora en el Estudio Juridico? A ()9 D( )
SugergheIas, - o
A. Gerencia General
B. Recursos Humanos
C. Staff de Practicantes
D. Staff de Abogados
E. Contabilidad
2.- {Cuanto tiempo labora en el Estudio Juridico? Al( )6 D()
SUPRTERCIAR L lio. . ooil v ssasiininss
A. 1 mes a 6 meses
B. 7 meses a 1 afio
C. 1 afio a2 afios
D. Mas de 2 aiios
3.- ;Conoce la Misién de la empresa? A (Y) D)
A) Si B) No SHeRPeRCHs: oo o e
4 - Si larespuesta anterior fue si por favor redacte A (79 D)

con sus propias palabras la mision de la empresa.

SHOUTOHEIES -
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5.- (Participo de la definicion de la mision de la
empresa?
A) Si B) No

AQD)

SUperen@ias - = e

6.- ;Se siente comprometido con la misién?
A) Siempre

B) Casi Siempre

C) Regular

D) Nada comprometido

D()

A(>()

SHREEERCIAR. o i o

7. (Cree Usted que se esta ejecutando la mision?

Siempre

S

Casi siempre
¢. Regular

Nada comprometido

£

A D()

SUSRICRIAS = io oo vt

8. (Cual de las siguientes alternativas considera
que es la principal fortaleza de la empresa?
A) Buen clima laboral.
>B) Trato personal.
C) ambiente laboral.

D) instalaciones.

AH
LI T N e S U i R S

152



9. (Cual de las siguientes alternativas considera que
la principal oportunidad de la empresa?

A) Desarrollo profesional.

B) Buena zona de aprendizaje.

C) Buena remuneracion.

D) Experiencia laboral.

E) Desarrollo profesional.

A(

T O R R N e

10. ;Cual de las siguientes alternativas considera

que es la principal debilidad de la empresa?

A) Clima Laboral

B) Remuneracion puntual

C) Capacitacion al personal
D) Buen ambiente de trabajo

E) Presupuesto

e

SUGEIEHCIAR . o s e e

11. (Cual de las siguientes alternativas considera

que es la principal amenaza de la empresa?

A) Competencia

B) Precios

C) Burocracia

D) D) Adaptacion a los cambios.

A0

SUNCICReIAS. o e
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12. ;participo usted en la formulacion de los AOf) D)

objetivos? Si su respuesta es no continie a la SUSEIENelAR:. . = s s
pregunta

A) Si B) No

13. si surespuesta es si jcudles son los objetivos en AMY D()

los que usted contribuyo? SUEBIencIas et e
14. ;Se siente comprometido con los objetivos A( i)

trazados? SHCRIORCIAS: ~o i s

A) siempre
B) Casi siempre
C) regular

D) no se comprometido
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15. (Cual es el medio publicitario que utiliza el

estudio juridico para la difusion de sus servicios?

A)Pagina web

B) Redes sociales

C) Volanteo

D) Tarjeta de presentacion
E) Paginas amarillas

F) Avisos publicitarios

AP

Bugetcician C o0 o e

16. (Cudl es el grado de afluencia de los clientes en
Estudio Juridico?

A) Frecuente

B) Habitual

C) Regular

D) Escaso

Al

SHBEIEHOME e s

17. ;De qué manera el estudio juridico Abogados
Maldonado & asociados EIR.L tiene claramente
definido el perfil de su cliente?

* A. Muy Definido
B. Definido
C. Regular
D. Poco definido
E. Nada definido

AR

SECEENCIas i e
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18. (El estudio juridico tiene estrategias
claramente definidas para el trato personalizado a
los clientes?

A. Muy Definido

B. Definido

C. Regular

D. Poco definido

E. Nada definido

ACH

IS T G L R SR SR e e

19.- (El estudio juridico utiliza base de datos
propia y de organizaciones relacionadas a su
servicio con el fin de anticiparse a las necesidades
de los clientes?

A. Siempre

B. Casi siempre

C. Regular

D. nunca

A(X)

SHperenciage .2 o e e

20.- ;En qué medida estudio se preocupa por
conservar buenas relaciones con sus clientes y
brindan promociones post venta?
A. Siempre
. Casi siempre

B

C. Regular
D. Casi nunca
E

. Nunca

A(f)

SOREEEREIIN S 0 o e
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21. ;Con frecuencia estudio juridico realiza
publicaciones y difusién de sus resultados que
han sido favorables?

A. Siempre

B. Casi siempre

C. regular

D. nunca

A

SHeMBNEIAE = e e e

D()

A=

FIRMA JUEZ EXPERTO
onine, L0829 2%
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Mayor Grado Académico obtenido ozg—h

Experiencia Profesional (en afios)

g/
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dAd
Usr

Cargo

DIC
TESIS

TITULO: PLAN DE MARKETING JURIDICO PARA INCREMENTAR LA CARTERA DE CLIENTES DEL ESTUDIO
JURIDICO ABOGADOS MALDONADO& ASOCIADOS E.I.R.L, CHICLAYO, 2017

PROBLEMA: ; En qué medida Plan de Marketing Juridico del Estudio Juridico Abogados Maldonado &

Asociados E.|.R.L incrementara la cartera de clientes, Chiclayo, 20177

OBJETIVO GENERAL: Elaborar una propuesta del Plan de marketing Juridico para incrementar la cartera de

clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.
Autores: Maldonado Gémez, Renzo Jesus .

Vera seclen, José Eduardo

Asesor: MG. FLOR HEREDIA LLATAS

Instrumento evaluado Encuesta N° 1 — Clientes reales
Encuesta N° 2 - clientes potenciales
Encuesta N° 3 - trabajadores

Objetivo de la investigacion. Elaborar una propuesta del Plan de marketing Juridico

para incrementar la cartera de clientes del Estudio

Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.L.R.L,
Chiclayo, 2017.

Detalle del Instrumento:
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Items preguntas.- ENCUESTA N°1 - Clientes Reales

1

;Cual fue el servicio brindando por el
Estudio Juridico Abogados Maldonado y

asociados E?L.R.L?

A) Consultoria

B) Redaccion de escritos
C) Audiencias

D) Procesos Judiciales

E) Procesos administrativos

A() D()
Sugerencias.... A s

¢Esta de acuerdo con el costo dél servicio

brindado?

A) Si
B) No

A D()

SUOEIENGIas. = oot i s e s

;Cudl es el grado de satisfaccion por los

servicios brindados por el estudio juridico?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

-

Al )

S S OIS O e eyt v e sl

;De qué manera se enterd de los servicios/

i

Al ) D()

que brinda el estudio juridico?

S e e = SR et R B A sy
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A) Amigos

B) Familiar

C) Paginas Amarillas
D) Pagina Web

E) Redes sociales

F) Ubicaciéon estratégica (cerca Poder

Judicial y Ministerio Publico) /

servicio brindado?

A) Siempre

B) Casi siempre

I TR e L A L M e S Rl

CmesiiaaE BN
Estudio Juridico?
A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho
C) Regular /
D) Poco Satisfecho
E) Malo
- bl nuestro servicio? - Sugerenm:s()D()
A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho V
C) Regular /
D) Poco Satisfecho
E) Malo
. (Cree usted que el precio es acorde con el A() D()
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C) Indiferente

D) Casi nunca

E) Nunca
8. (Donde le Gustaria recibir el servicio A() D()
TR e S S e e
juridico?
a) Domicilio
b) Empresa /
c) Trabajo
d) Estudio juridico
9. (Con relacién al servicio personalizado A() D()
SHGEENEIas L i s
ofrecido por el estudio juridico Ud se siente? | oo
A) Muy Satisfecho
B)  Satisfecho
¢)  Regular /
D) Poco Satisfecho
E) Malo
10. {Que mejoraria del servicio recibido? () D( )
e G E R e e e e e S D LR S

Costo

Instalaciones del Estudio Juridico

servicio

Publicidad /
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Items preguntas. - ENCUESTA N°2- Clientes Potenciales

1.- ;Conoce o escuchado Estudio Juridico A() B ()
Abogados Maldonado& Asociados E.LR.L? SUbefenElasen o PR A
N St e S e e R S e s
B. No / ......................................
2 :

2.- ;Qué factores influiria para contratar los A( ) D)
servicios juridicos del Estudio Juridico Abogados SUBSFRRBIARE 200 ficionvanis s on coviesiinns
Maldonado& Aseciados Bl e e 1 s csmmmbi re s S

A. Servicio personalizado

B. Promociones

C. Bajos costos

L

D. Seguimiento del caso /

E. Buena atencion al cliente
3.- ¢(Estaria interesado en contratar los servicios A( ) D()
del Estudio Juridico Abogados Maldonado& SHUSEeRCIas 1 o o

Asociados E.LLR.L?

A. Muy interesado
B. Interesado

C. Poco interesado
D

. No interesado
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e Bz O

4.- ;En qué area legal le gustaria recibir asesoria
legal?

A. Civil

B. Penal

C. Laboral

D. Administrativo

|

A()

5.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por A( ) BiCS)
un proceso ciyi Shoefenetas vt S it e e
0= 2 00 S B e e N e e s s
B2 3001 R00G0lesi it ol e i e e ool e i e s
C. 1800-2400 soles \
D. 2400 soles a mas. ><
—
6.- ;Cual seria ¢l precio esté. ispuesto a pagar por A(C ) B
un pro so Penal? SUBERCNCIAS - .- .. ot ciccas s s viianss
/XE—IOOO Tl e p e 8 N S | S R ST S e N e SR
B 1002000 s0les s e e e e
C. 2100-3000 soles
D. 4000 soles a mas. =
7.- (Cual seria el precio esté dispuesto a pagar por At D)
un proceso Laboral en \su condicién de SUOBLONCIAE v i i i

empydf?
. 0-1000 soles.

B. 1100-2000 soles
C. 2100-3000 soles

D. 4000 soles a mas.
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TR

SUZETENCIAS. 1o vvvveeeesrnrrnnreeesssenrrtneeses

e
8.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por
un proceso Laboral en su condicién de

Trabajador?

=

10% de su liquidacion total
B. 20% de su liquidacion total
. 30% de su liquidacion total

&
D. 40% de su liquidacién total

9 e

Sugerencias

- gCuélme—stapagar por
un proceso Administrativo en su condicion de
administrado?

A. 100-500 soles

B. 600-1000 soles

C. 1000-1600 soles

10.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar A(C )
pOr un proceso Administratiyjo én su condicion de
administracion publica?
A. 100-500 soles
B. 600-1000 soles
C. 1000-1400 soles

D. 1500 soles a mas
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11.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
asesoria legal externa?

A.

500- 1000 soles mensuales

B. 1000-1500 soles mensuales
(64
D

. 2000 soles a mas.

1500-2000 soles mensuales

a0

12.- ¢(Para usted cual es el tiempo prude

7-12 meses

13- 18 meses /

. 19-24 meses

24 meses a mas.

A( )

. Costos

e e

13.- ;{Queé tipo de informacion le gustaria recibir
del Estudio Juridico?
A.

Servicios profesionales

’

. Ubicacion del local

. Resultados del Estudio Juridico.

Formalidad de la empresa.

Al
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14.- ;Qué medio de publicidad le gustaria A(C ) D)

enterarse de dicha informacion? Ml T2 (ol S el resOdR e o s o O S
ASSRAdIBIE = o e e R R e e e e e et
B TeleviSions s =0 it s e e e R s
C. Periddicos
D. Redes sociales
E. Pagina web L
F. Paginas Amarrillas /

15.- (Dénde le Gustaria recibir el servicio A=) D()

juridico? Superenciass o S ni
700 D (s T ot | Yoy e MRl e i B R i [ B el e I S T A R
B. Empresa e e e e e
C. Trabajo /
D. Estudio juridico

16.- (Qué tipo de servicio de post venta espera A( ) B

del Estudio Juridico? SUBEeNEias &
A. Obsequio. e e e e

>

. Consulta gratuita.
. Descuento del proceso legal
. Seguimiento de su caso

Promocione los resultados del proceso

o m o a w

Descuento asesoria legal a un familiar
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ftems preguntas.- ENCUESTA N°3 -
Trabajadores
1.-¢En qué area labora en el Estudio Juridico? A() D)
SHEEEhCIARS i e Lt e
Ar Gerencia GenEral e e s e U it e
B Recursos o8 aiis s e et i o e e
C. Staff de Practicantes
D. Staff de Abogados =
E. Contabilidad ]
2.- ;Cuénto tiempo labora en el Estudio Juridico? A() D )
BHeIENCIAs T s it Sy
O (71 o O 1 S ohml i e e s R e R N e e e T
B. 7 meses a ]l aio / ..............................
C. 1 afio a 2 afios
~ D. Mas de 2 afios
7
3.- {Conoce la Mision de la empresa? = A() iB){IE)
A) Si B) No BHEPEEHEIAR- o o0 s s
e
4.- Si la respuesta anterior fue sipor favor reddcte A ) D)
con sus propias palabras la misio; 7Zrisa. SHOBEERCIR T e e e

lae
/

K
N

=
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5.- ¢Participo de la definicion de la mision de la A() D()
empresa? / SHOCECNOIAS oy oo e i vovsvsh shotssys vosinmsons
/
A) Si B) No / ...................................................
6.- ¢ Se siente comprometido con la mision? A() D)
A) Siempre ST E s i e e R e
B Al S e e e e oo i e
C)Reaniar ol e e S N S e e e
D) Nada comprometido /
7. (Cree Usted que se esta ejecutando la mision? A() By()
a. Siempre SHICHRHGIAS ol s s
b Casisicmpre e e e e e o G i e e e
€ el e e P e e e T e e
d. Nada comprometido
8. (Cual de las siguientes alternativas considera A() B
que es la principal fortaleza de la empresa? SUBSEERBIASE 1 S s

A) Buen clima laboral.
B) Trato personal.
C) ambiente laboral.

D) instalaciones.
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9. (Cual de las siguientes alternativas considera que
la principal oportunidad de la empresa?
A) Desarrollo profesional.
B) Buena zona de aprendizaje.
C) Buena remuneracion. /
D) Experiencia laboral.

E) Desarrollo profesional.

A() D()

10. ;Cual de las siguientes alternativas considera

que es la principal debilidad de la empresa?

B) Remuneracion puntual
C) Capacitacion al personal
D) Buen ambiente de trabajo

E) Presupuesto

g
A) Clima Laboral /

&) 10/(85)
SUGEtEnCIaS ot o

11. ;Cual de las siguientes alternativas considera

que es la principal amenaza de la empresa?

A) Competencia
B) Precios
C) Burocracia

D) D) Adaptacion a los cambios.

A(0) DiC )
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A) siempre
B) Casi siempre
C) regular

D) no se comprometido

12. ;participo usted en la formulacién de los A() B

objetivos? -Si su respuesta es no continie a la SUDLERRCIART 5i0s 55 e v oo soemieiaman v
Pregtnta; - S e e e e
A) Si B) No

N

13. si su respuesta es si ¢cuales son los objetivds en A() D)

los que usted contribuyo? SUPBHENGIERT S & e
14. (Se siente comprometido con los objetivos A() D)

trazados? SUSCECHGIRS Bebicaame Sl
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15. (Cuadl es el medio publicitario que utiliza el

estudio juridico para la difusién de sus servicios?

A)Pégina web

B) Redes sociales

C) Volanteo

D) Tarjeta de presentacion
E) Paginas amarillas

F) Avisos publicitarios

S

A() D()

16. {Cudl es el grado de afluencia de los clientes en
Estudio Juridico?

A) Frecuente

B) Habitual

C) Regular

D) Escaso

A) B

17. ¢(De qué manera el estudio juridico Abogados
Maldonado & asociados E.LR.L tiene glaramente

definido el perfil de su cliente?

. Muy Definido
. Definido

. Regular

. Poco definido

Nada definido

el oo

AL D()
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18. (El

claramente definidas para el trato personalizado a

estudio juridico tiene estrategias
los clientes?

A. Muy Definido
B. Definido
C. Regular
D
E

. Poco definido

. Nada definido

-

19.- ¢El estudio juridico utiliza base de datos
propia y de organizaciones relacionadas a su
servicio con el fin de anticiparse a las necesidade
de los clientes? /
A. Siempre
Casi siempre

Regular

A

AC)

B.
(@
D.

nunca

20.- (En qué medida estudio se preocupa por ‘/
o

conservar buenas relaciones con sus client
brindan promociones post venta?

Siempre

Casi siempre

Regular

Casi nunca

Nunca

mo oWy

A0
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21. ;Con frecuencia estudio juridico realiza A() : D)

publicaciones y difusion de sus resultados que SUQEFCHCIAS .o icn oo bacsiwi ssnvissmatst s

han sidofavorables? o e e el s e e e i st sl
A, Siempre | e e

B. Casi siempre

C. regular

D.

nunca

/
m

.F'IR;;IA EZEX ERT;
DNI de/q A {30/
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T
TITULO: PLAN DE MARKETING JURIDICO PARA INCEEMENTAR LA CARTERA DE CLIENTES DEL ESTUDIO
JURIDICO ABOGADOS MALDONADO& ASOCIADOS E.I.R.L, CHICLAYO, 2017

PROBLEMA: ;En qué medida Plan de Marketing Juridico del Estudio Juridico Abogados Maldonado &

Asociados E.|.R.L incrementara la cartera de clientes, Chiclayo, 2017?

OBJETIVO GENERAL: Elaborar una propuesta del Plan de marketing Juridico para incrementar la cartera de
clientes del Estudio Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.I.R.L, Chiclayo, 2017.

Autores: Maldonado Gémez, Renzo Jesus

Vera seclen, José Eduardo

Asesor: MG. FLOR HEREDIA LLATAS

Instrumento evaluado

Encuesta N° 1 — Clientes reales
Encuesta N° 2 — clientes potenciales
Encuesta N° 3 - trabajadores

Objetivo de la investigacién.

Elaborar una propuesta del Plan de marketing Juridico
para incrementar la cartera de clientes del Estudio
Juridico Abogados Maldonado & Asociados E.LLR.L,
Chiclayo, 2017.

Detalie del Instrumento:
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I. _items preguntas.- ENCUESTA N°1 - Clientes Reales

1

;Cual fue el servicio brindando por el
Estudio Juridico Abogados Maldonado y

asociados E?L.LR.L?

A) Consultoria

B) Redaccion de escritos
C) Audiencias

D) Procesos Judiciales

E) Procesos administrativos

A(Y)

SHOEREHGIa S e e e

(Esta de acuerdo con el costo del servicio

brindado?

A) Si
B) No

AY)

SUGBENBIASI . i s

(Cudl es el grado de satisfaccion por los

servicios brindados por el estudio juridico?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

AY)
SUGETENCIas ..o ucriasnin

/

(De qué manera se enter6 de los servicios

que brinda el estudio juridico?

AY)

I e R el SR
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A) Amigos

B) Familiar

C) Paginas Amarillas

D) Pagina Web

E) Redes sociales

F) Ubicacion estratégica (cerca Poder

Judicial y Ministerio Publico)

. (Cémo se siente con las instalaciones del

Estudio Juridico?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

A/

S RIS i i e e A e

. (Como calificaria nuestro servicio?

A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho

C) Regular

D) Poco Satisfecho
E) Malo

AWV

SUGEIENCIAS s e s e S s s

. (Cree usted que el precio es acorde con el

servicio brindado?

A) Siempre

B) Casi siempre

Al)

SUGETENCIAS: .. .ov st enmrenere v ess

D (¢)
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C) Indiferente

D) Casi nunca

E) Nunca

8. (Doénde le Gustaria recibir el servicio

AW) D()

GG R e B s R S C P s

juridico?
a) Domicilio
b) Empresa
c) Trabajo
d) Estudio juridico
9. (Con relacién al servicio personalizado L D)
SIS S SR I E ST s e e R
ofrecido por el estudio juridico Ud se siente? | - ooovvvivns
A) Muy Satisfecho
B) Satisfecho
Q) Regular
D) Poco Satisfecho
E) Malo
10. ;Que mejoraria del servicio recibido? AW) D()

(Al

&

Costo
Publicidad
Instalaciones del Estudio Juridico

servicio

Sl I C e e S e TSP T
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Items preguntas. - ENCUESTA N°2- Clientes Potenciales

1.- (Conoce o escuchado Estudio Juridico

Abogados Maldonado& Asociados E.I.R.L?
A.Si
B. No

A D{ )

2.- ¢Qué factores influiria para contratar los A(Y) D)
servicios juridicos del Estudio Juridico Abogados NTOetencias il Easam e e
Maldonade& Aseciados B R e i e e s e e
A. Servicio personalizado
B. Promociones
C. Bajos costos
D. Seguimiento del caso
E. Buena atencién al cliente
3.- ;Estaria interesado en contratar los servicios A (V) B¢ )
del Estudio Juridico Abogados Maldonado& Suueteneiasst - B e

Asociados E.I.LR.L?

. Muy interesado
. Interesado

. Poco interesado

fe i @1 oo

. No interesado
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4.- (En qué 4rea legal le gustaria recibir asesoria

A(Y) D()

legal? SUGEIENCIAS. ... eevverrrenserenrinnireinnnnenes
NGl s e e e RS e e S e e S s
Blenale @ o s o e R s s s e
C. Laboral
D. Administrativo

5.- (Cual séria el precio esta dispuesto a pagar por A(Y) )

un proceso civil? SUZEIENCIAS. .. evvvneremseennsemnssrirnrennas

A. 600- 1200 soles
B. 1300-1800 soles
C. 1800-2400 soles
D.

2400 soles a mas.

6.- ;Cual seria el precio estd dispuesto a pagar por

un proceso Penal?

A. 0-1000 soles.

B. 1100-2000 soles
C. 2100-3000 soles
D.

4000 soles a mas.

7
A(Y) D()
SUZEIENCIAS. .. covvvrvnennneeenrernnniiineans

7.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por

un proceso Laboral en su condicion de

empleador?
A. 0-1000 soles.
B. 1100-2000 soles
C. 2100-3000 soles
D. 4000 soles a més.

7
AW) D()




8.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por

AW) D()

un proceso Laboral en su condicion de SUGEIENCIAS. . . s venevarnsonss i
Trabajad Or s i e e ey e by i e s st
A: 10% de swihiquidacionstotalfssse as il L e
B. 20% de su liquidacion total
C. 30% de su liquidacion total
D. 40% de su liquidacion total
7 T
9.- (Cual seria el precio esta dispuesto a pagar por AW) D()
un proceso Administrativo en su condiciéon de Sucetenclas T o Ul S e
AR R A0 e e e e i et
e [T e e e e i e e R
B. 600-1000 soles
C. 1000-1600 soles
10.- ;Cual seria el precio esta dispuesto a pagar A (Y) B )
por un proceso Administrativo en su condicion de Suserenciagile s o S sl

administracion publica?
A. 100-500 soles
B. 600-1000 soles

C. 1000-1400 soles

D

. 1500 soles a mas
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11.- ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por
asesoria legal externa?

A. 500- 1000 soles mensuales

B. 1000-1500 soles mensuales
C. 1500-2000 soles mensuales
D

. 2000 soles a mas.

AY)
SN e i R S e e e L

12.- ;Para usted cual es el tiempo prudente
obtener informacion sobre el estado del proceso
en litigio?

A. 0-6 meses
7-12 meses
13- 18 meses

. 19-24 meses

mo 0w

24 meses a mas.

13.- ;Qué tipo de informacion le gustaria recibir
del Estudio Juridico?
A. Servicios profesionales
. Costos
. Ubicacion del local

. Resultados del Estudio Juridico.

m oo e

Formalidad de la empresa.

A(/)
SUTCEBNGIBRICIN ol it ey v
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7
A(Y)

14.- ;Qué medio de publicidad le gustaria PD( )

enterarse de dicha informacion? SHOBROHEIas oc o i e
AR s e S e s
B e ey siom e e e e e i
C. Periddicos
D. Redes sociales
E. Pagina web
F. Paginas Amarrillas

15.- ;Dénde le Gustaria recibir el servicio A () ) ()

juridico? NI (e R e e e
A D O QP e e e e e s
B Empresasal == o e e e e e
C. Trabajo
D. Estudio juridico

16.- (Qué tipo de servicio de post venta espera A(/) i)

“del Estudio Juridico? S S e s

A.

op e e i Loy

Obsequio.

. Consulta gratuita.
. Descuento del proceso legal

. Seguimiento de su caso

Promocione los resultados del proceso

Descuento asesoria legal a un familiar
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ftems preguntas.-  ENCUESTA N°3 -
Trabajadores 2
1.-;En qué area labora en el Estudio Juridico? A (W) Bi)
SUgerERCan s
A Gerenbig-Geieral: - = m LR R R e e
B RecursoS Humagos i ol it el e e e S Doy
C. Staff de Practicantes
D. Staff de Abogados
E. Contabilidad
2.- ;Cuanto tiempo labora en el Estudio Juridico? A (‘/f D)
SUSEFCNBIAN T i ey o b
A IEmes G MIeRES o e i i s o T A e e e
B 7 meses ailafo. s S s e
C. 1 afio a 2 afios
D. Mas de 2 afios
:
3.- ;Conoce la Mision de la empresa? AV B
A) Si B) No BUCEEEHCIAS (e i i
4.- Sila respuesta anterior fue si por favor redacte AW D()

con sus propias palabras la mision de la empresa.




5.- (Participo de la definicion de la misién de la

o
AW DS

empresa? SUSEHENCIASY o it i s
A) Si Bl S e B e ke U e e SR e AR
6.- (Se siente comprometido con la misiéon? A W) DiE:)

A) Siempre SIETERGIARRNI S e N

B) Casi Siempre
C) Regular

D) Nada comprometido

7. (Cree Usted que se esté ejecutando la mision?

a. Siempre SHUBEEENCIAS ot vaovivn st
WS CH T PO T e nes s Lo em e S o T TR R S RO e e
CocReonlan s = ie e e e e e e n a s s
d. Nada comprometido

8. ;Cuadl de las siguientes alternativas considera AW D)

que es la principal fortaleza de la empresa? SIS R e e S e e

A) Buen clima laboral.
B) Trato personal.
C) ambiente laboral.

D) instalaciones.
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9. (Cual de las siguientes alternativas considera que
la principal oportunidad de la empresa?

A) Desarrollo profesional.

B) Buena zona de aprendizaje.

C) Buena remuneracion.

D) Experiencia laboral.

E) Desarrollo profesional.

AW) D()
SUDEFENEIAS 10 o don s sieenss i

10. ;Cual de las siguientes alternativas considera

que es la principal debilidad de la empresa?

A) Clima Laboral

B) Remuneracion puntual

C) Capacitacion al personal
D) Buen ambiente de trabajo

E) Presupuesto

AWS D( )

11. (Cual de las siguicentes alternativas considera

que es la principal amenaza de la empresa?

A) Competencia
B) Precios
C) Burocracia

D) D) Adaptacion a los cambios.

/
Ay D()
SUSCEEREIAS o= v e A e
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12. (participo usted en la formulacion de los

7
A(Y) D()

objetivos? Si su respuesta es no continie a la SV T R ot e e S b St CRR R
Bregunta s o e e S e e e
A) Si B) No

13. si su respuesta es si cudles son los objetivos en A(;/)' e

los que usted contribuyo? SUpEreneias s-oii v i i s

/
14. ;Se siente comprometido con los objetivos AS Bi(+)
trazados? S ORI e s e e S

A) siempre
B) Casi siempre
C) regular

D) no se comprometido
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15. (Cual es el medio publicitario que utiliza el

estudio juridico para la difusion de sus servicios?

A)Pagina web

B) Redes sociales

C) Volanteo

D) Tarjeta de presentacion
E) Paginas amarillas

F) Avisos publicitarios

A(Y) D)

16. (Cual es el grado de afluencia de los clientes en
Estudio Juridico?

A) Frecuente

B) Habitual

C) Regular

D) Escaso

AW) D()

17. (De qué manera el estudio juridico Abogados
Maldonado & asociados E.LLR.L tiene claramente

definido el perfil de su cliente?

A. Muy Definido
B. Definido
C. Regular
D. Poco definido
E

. Nada definido

AW D( )
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18. (El estudio juridico

tiene estrategias

claramente definidas para el trato personalizado a

los clientes?

A.
. Definido
. Regular

ekl oy

Muy Definido

. Poco definido

Nada definido

A()
SUBCIEREIAN it bt

19.- (El estudio juridico utiliza base de datos

propia y de organizaciones relacionadas a su

servicio con el fin de anticiparse a las necesidades

de los clientes?

A.

Siempre

B. Casi siempre
C.
D

. nunca

Regular

A(A
SISO e S e s A N

20.- (En qué medida estudio se preocupa por

conservar buenas relaciones con sus clientes y

brindan promociones post venta?

A.

HEg e

Siempre

. Casi siempre
. Regular

. Casi nunca

Nunca

AN
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V.

21. (Con frecuencia estudio juridico realiza AY) D)

publicaciones y difusiéon de sus resultados que ‘ Sugerenpiasc o s s a S s e i

han sido favorables? e e e e e
ATSEIeIpe Az e s R e e A e e

B. Casi siempre
C. regular
D

. nunca

-4
Y or ) Cpfp o s/ 0)

FIRMAAUEZ EXPERTO

(O L2R32
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Proble Objet Hipot Varia Indicador Subindica Item  Fuent Meto
ma Ivo esis bles es dores e dolog
ia
_ Elaborar una  Hi: El Variable  X1: X1.1: - Estudi  -Tipo
¢Enqué medida  propuesta del plan indepen  Conocimient Empresa Fortale o investi
Plan de  Plan de Marketi  diente 0 X1.2: Cliente.  za Juridi  gacion:
Ma,rk_etlng marketing ng (x): Plan ~ X2: X2.1: - co Descri
Juridico  del  juridico ~ a Juridico  de Elaboracion ~ Trabajadores.  Oportu ptiva
Estudio favor  del Marketi  de la mision. X2.2: nidad  Repos  Explor
Juridico Estudio si ng X3: Asesoria - itorio  atorio
Abogados Juridico increme  Juridico  Compromiso  Legal Debilid e -
Maldonado Abogados ntara la X3.L ades difere  Disefio
&  Asociados  Maldonado & cartera X4: Personal Ameng TS investi
ELRL Asociados de Fortalezas X3.2: Mision s univer  gacion:
incrementara la  E|LR.L, clientes X5 >L<4t.)1: Cltllma sidade No
cartera de Chiclayo, del Debilidades abora .. s experi
clie_ntes, 2017. Estudio X6: X4.2: gervm Pagin ggrr:tal
Chiclayo, o Juridico Oportunidade Insta!amones o
(20177 Objetivos Abogad S X5.1: aweb
Especificos: 0s X7- Presupuesto _ transve
Preguntas a) Diagnosticar  Maldona Amenazas 0% Libros  rsal
secundarias: las estrategias do& Capacitacion s - _
1. ¢Es posible del nivel de Asociad al personal. ISICOS Poblaci
Plan de marketing 05 e X6.1: on
' juridi X8: Sl Desarrollo y
Marketing juriaico que E.LR.L, articino en )
itira | desarrolla el participo ¢ profesional electr Y
permitira i0 iuridi 2017 la definicio dnicos
Estudio estudio juridico agennicion g 2: muestr
Juridico abogados Ho: El gﬁjlec;isvos Desarrollo iiientei
Abogados MaIglogado & olan de N . perso.nal ¢
Maldonado asociados Marketi Cor XL . Técni
& Asociados E.LR.L. ng ompromiso ;:((;rgpiten(-“a ase-(;mc
ELR.¢L eI. b) Analizar la Juridico X8.1: . Eﬁcues
posicionamient . . o
o en gestion de X10: cliente  Formulacién ta
Chiclavo cartera de no X8,2:
2016—2)61,7’? y clientes del Increme X11:costo ~ Compromiso y
De qué maﬁerl:: estudio juridico  Ntarala X9.1: observ
/2 publicidad n ahogados o o X1z Objetivos acion.
aldonaao : ig  X9.2. _
o el asociados clientes ﬁomumcacm Empresa Instru
studio Ju E.LRL gelt di X10.1: Real mento:
studio . ;
. L - : X10.2: Cuestio
ridico ¢) Disefiar Juridico X13: .. Potencial nario
Abogados estrategias de Abogad conveniencia - 11 1-
Maldonado& marketing 0S Consulta
Asociados juridico para Maldona X11.2-
E.ILR.L influye incrementar, do& Proceso
en la captacion fu:_elflzac!@n()j/ Asociad X12.1° Redes
de Isa |s|z_icc;ondel 0s Sociales
clientes, EOS Cd'_en es de E.LR.L, X12.2:
Chlcljlyo, ; St}ld_'o 2017 Paginas
20177 aﬂzg:c:j(t)) S Amarrillas
Maldonado & X13d1 Estudio
asociados Juridico
EIRL X13.2:
T Trabajo
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Problema Objetivo Hipotesis ~ Variables Indicadores Subindicadores Iten
Variable Y1: Fase de -
dependiente seleccion. Y1.1: Fase Masiva Fidel
(y):Cartera de Y1.2: Fase selectiva acion
Clientes Y2: Fase de

conquista Y2.1: Acercamiento Unico y -
exclusivo Vinct
Y2.2: Gestion de la acion
informacion
Y2.3: Medios mensaje y
creatividad
Y2.4: Medios de comunicacién
Y3: Fase de
vinculacion. Y3.1: Primera alternativa
Y3.2: Unica alternativa
Y3.3: Cultura de servicio y
conocimiento al cliente
Y3.4: Promociones
personalizadas.
Y4.1: Sentimiento de orgullo
Y4: Fase de Y4.2:Garantia de continuidad
fidelizacion. Y4.3:recomendacion

Y4.4: Confianza y satisfaccion
Gestion de informacion
Historias de éxito

Tecnologias de la informacion

60



61



Encuesta realizada al practicante José Eduardo Vera Seclén

— > S eSS~ e

S . =R = =

Figura 48. Realizando encuesta a practicantes del estudio juridico
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Encuesta realizada a la practicante Karla Miluska Zamora flores

Figura 49. Realizando encuesta a practicantes del estudio juridico
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Encuesta realizada al contador del estudio juridico.
Figura 50. Contador del Estudio Juridico responde la encuesta




