
DISEÑANDO UN PLAN DE 
MARKETING PARA EL 
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10 errores típicos en el diseño o 
implementación de un Plan Estratégico 
de Marketing y Comunicación 



FALTA DE VISIÓN 
EMPRESARIAL 

 Falta de fijación de 

presupuestos anuales 

 Excesiva distancia con 

nuestros mercados 

 ¿Qué problemática tienen 

nuestros clientes? 
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DEFINICIÓN DEL TARGET: 
Si pretendes atacar a todo, 

no atacarás a nada 

 Cliente particular (persona física) 

 Abogacía de los negocios 

 Ranking Expansión 
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ANÁLISIS DAFO: CUANDO 
LOS ÁRBOLES NO DEJAN 
VER EL BOSQUE 8 



DESPACHOS SIN MISIÓN; 
SOCIOS SIN VISIÓN 

 Misión (nuestra esencia): “Lograr la excelencia en la prestación profesional 

del servicio legal basado en valores de lealtad, ética, honradez y transparencia 

en el actuar profesional diario de nuestra firma, procurando en todo momento 

la absoluta diligencia, seguridad y confidencialidad de las necesidades de 

nuestros clientes.”  ¡NO! 

 Falta de alineamiento en las visiones de los socios 

 Propuesta de solución: retiro de socios / socios formación escuelas de 

negocio 
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CONTRADICCIONES EN EL 
POSICIONAMIENTO 

 Coherencia estructura de equipo vs mercados 

 Mensajes estratégicos claros. Repetirlos constantemente. 

 Ej. Pinsent Masons:  

 Fabricación avanzada y tecnología 

 Energía 

 Servicios financieros 

 Real Estate 
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SE INVESTIGA (MUY) POCO 
A LA COMPETENCIA 

 Principal problema: ¿Quién recopila, filtra y envía 

información al socio de un despacho? 

 ¿Las firmas del top 5 son competencia real entre 

ellas?  

 Propuesta de solución: identifica competidores 

existentes –así como nuevos- y mantenlos cerca 
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IGNORAR EL MARKETING 
DIGITAL 

 Servicios commodity donde no necesitas el 

cara a cara con el abogado  

 Servicios internacionales de gran volumen de 

facturación… captados gracias al SEO/SEM 

 Inbound Marketing: contenido + SEO + redes 
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IGNORAR EL MARKETING 
DIGITAL 4 



 Estrategias de Personas: definir organigrama según 

objetivos 

 Delegar inteligentemente 

 Anticiparnos seleccionando perfiles que se van a ir 

necesitando en función del crecimiento 

3 CREER QUE PUEDES SABER 
DE TODO Y HACERLO TODO 



 Las especificidades del sector legal son muchísimas 

 Falta de comprensión de la industria legal 

 Cliente: “Tenía que revisar las publicaciones en 

redes día a día, una a una. Me suponía un problema, 

no era una solución.”  

2 NO CONTAR CON AGENCIAS 
ESPECIALIZADAS 



“UNA BUENA IDEA,  
 

MAL IMPLEMENTADA… 
  

ES UNA MALA IDEA” 



DESCONOCER LOS 
DIFERENTES ORÍGENES DE 
CLIENTELA 

1 
 ¿De cuántas formas distintas puedo captar clientes? 

 ¿Qué acciones a nivel de captación puedo llevar a 

cabo a nivel online? 

 ¿Y offline? 

 





¡Muchas gracias! 
 

marc.gerico@gericoassociates.com 
 

www.gericoassociates.com 
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