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Prélogo

El presente trabagjo fiene como objetivo disenar la imagen grdfica y una campana
comercial para el Grupo Juridico Pococi, una empresa dedicada a brindar servicios legales
y notariales. Este proyecto surge como respuesta a la necesidad de consolidar una identidad

visual coherente y optimizar la comunicacion con el publico meta.

La investigacion inicia con una exposicion de los antecedentes relacionados con la
empresa y el fema de estudio. Ademds, se analiza la problemdtica actual, se justifica la
relevancia del proyecto y se definen los objetivos generales y especificos que guian el
desarrollo del proyecto. Este apartado tambien delimita los alcances y delimitaciones vy las

bases metodologicas que sustentan el proyecto.

Posteriormente, se realiza un andlisis del mercado meta, que permite identificar las
caracteristicas demogrdficas, psicograficas y conductuales del publico objetivo. A fraves de

entrevistas y encuestas, se logra comprender las necesidades, preferencias y comportamientos.

En el desarrollo de los elementos grdficos de la propuesta, de acuerdo al andlisis de la
percepcion actual de la empresa, encuesta a clientes actuales y potenciales, se proponen
lineamientos para construir una identidad visual solida, que incluye la creacion de un logo y

otros recursos graficos esenciales para proyectar la imagen del Grupo Juridico Pococi.

Asimismo en la elaboracion de los mensajes punto clave de la campaha comerciall,
Utilizando la informaciéon recopilada, se disehan mensajes efectivos que reflejan los valores vy

servicios de la empresa, buscando fortalecer la conexion con su publico meta.

En cuanto a los medios de comunicacion, se seleccionan estratégicamente los canales
mds adecuados para alcanzar al publico objetivo, incluyendo redes sociales y medios

tradicionales, con el objetivo de maximizar el alcance e impacto de la campana.

Finalmente, el frabajo concluye con recomendaciones para implementar a la imagen




Capitulo I:
Informacion General



1.1 Antecedentes sobre el caso de estudio
Grupo Juridico Pococi, es una empresa dedicada a asuntos legales en donde se
venden servicios profesionales en derecho y notarial a los clientes desde el aho 1997, segun

W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

Indica W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024) que la empresa
nunca ha contado con un logo propio. En su lugar, siempre se han utilizado diferentes
imdagenes genericas relacionadas con la abogacia tomadas de intemet. Junto a estas
imdgenes se ha situado el nombre de la empresa, Grupo Juridico Pococi, utilizando diversas

tipografias en sus distintas diagramaciones, como se puede observar en la figura 1.

Figura 1 Foto uso de imdgenes genéricas en precinta y ventaneria.

Fuente: Fotografia Propia, 2024

Considera W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024), que necesita un
logo, para gue sea una herramienta que le ayude a mejorar la imagen de su empresa, para
que los clientes le identifiquen, distingan y le contribuya a fortalecer los valores de la empresa.

En lo que respecta a la imagen grdfica, Grupo Juridico Pococi, carece de una
identidad visual definida, revela Wilberth Picado, que cuando ha sido necesario material
grdfico como la papeleria, llama directamente a la imprenta para gue monten un arte y

le solucionen, como se puede apreciar en la figura 2, donde utilizan un documento que
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le llaman tarjeta de presentacion cuyo contenido recolecta informacion de contacto y
meétodos de pago, siendo este el Unico documento que tienen para ofrecer a los clientes (W.

Picado, comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

Figura 2 Tarjeta de Presentacion.

Fuente: Facilitado por Wilberth Picado, 2024

En cuanto al uso de imagen grdfica, la empresa cuenta tambien con una hoja membretada
que incluye informacion de la empresa y una imagen genérica alusiva a la abogacia, como se
observa en la figura 3 (W. Picado, comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

Figura 3 Hoja Membretada.

Fuente: Facilitado por Wilberth Picado, 2024

W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024) expresa la necesidad de
contfar con una imagen grdfica que refleje la identidad de su empresa. El sostiene que
una mejor identidad visual le permitird proyectarse de manera mds efectiva y contribuird a

fransmitir mayor seguridad, comenzando por su estetica.
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Con respecto al manual de marca, manifiesta el dueno de la empresa que es un
documento que describe los lineamientos de una imagen grafica y que no se cuenta con
ello. Asimismo, Wilberth Picado expone gque su bufete necesita un manual de marca, el cual
le proporcione los lineamientos y pautas a seguir para una mayor facilidad y guia al producir

cualquier material grafico para el bufete (W. Picado, comunicacion personal, 27 de mayo de 2024).

En relacion con los esfuerzos de comunicacion, el bufete nunca ha incursionado
en las redes sociales. El sehor Wilberth Picado indica que Grupo Juridico Pococi existe en
el mercado desde antes de la aparicion de las redes sociales y, aungue ha querido crear
perfiles en estas plataformas, no lo ha logrado hacer ni ha delegado la funcion. Sus Unicos
medios de comunicacion son la via telefonica y el correo electrénico, el cual tampoco

cuenta con diseno en la firma digital (W. Picado, comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

Sin embargo, considera W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024) que
es necesario crear presencia en las redes sociales o algun tipo de publicidad para obtener
un Mmayor alcance y posicionar la empresa en el mercado entre Ias nuevas generaciones,

atrayendo asi a clientes que actualmente desconocen su existencia.

Segun W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024), en esta empresa
nunca se ha llevado a cabo ningun tipo de proyecto investigativo, por lo tanto, este seria el

primer aporte a Grupo Juridico Pococi (W. Picado, comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).
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1.2 Antecedentes sobre el tema de estudio
A continuacion, se han seleccionado tres bufetes que se destacan como referentes
para el proyecto de investigacion, por poseer una buena imagen y redlizar esfuerzos positivos

en cuanto a medios de comunicacion.

1.2.1 Caso 1. Bufete Pococi

Bufete Pococi es una firma legal de confianza con mas de 25 anos de existencia y se
dedica a brindar asesoria legal preventiva, litigio en materia civil, agrario- ambiental, familia,
transito, laboral, asi como asesoria en procesos y gestiones notariales y registrales, indica D.

Ferndndez (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

En cuanto al logo, la empresa ha tenido dos logos a lo largo de su frayectoria. El
primero de ellos fue utilizado durante aproximadamente 23 anos, y estaba constituido por
una imagen geneérica junto al nombre del bufete, como se puede observar en la figura 4.
Este logo no fenia ningun significado establecido (D. Ferndndez, comunicacion personal, 27
de mayo del 2024).

Figura 4 Logo descontinuado.

Fuente: Facilitado por Diego Ferndndez, 2024.

Para el afo 2021, contratan a un disefiador publicitario llamado Miguel Alvarez
Sanabria y le solicitan un cambio completo del logo tal como Io muestra la figura 5,
buscando una conceptualizacion mas propia que les identifique. El logo estd inspirado en
las lineas que usaban los indigenas Pococes para decorar las piezas de jade, el bufete nace
y tiene raices en Pococi, el isofipo mezcla las iniciales del nombre, utilizando una sola linea
en referencia a la frayectoria de la firma de Bufete Pococi (D. Ferndndez, comunicacion
personal, 27 de mayo del 2024).

#
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El cambio de logo ha sido significativo para el bufete, ya que ahora se sienten
representados por su nueva imagen y los clientes la recuerdan con mayor facilidad (D.

Ferndndez, comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

Figura 5 Logo actual.
Fuente: Facilitado por Diego Fernandez, 2024.
En cuanto al uso del logo, este se utiliza en todos 1os documentos que representan a la
empresa, como por ejemplo en la tarjeta de presentacion, tal como se puede observar en la

figura 6 (D. Ferndndez, comunicacion personal, 27 de mayo de 2024).

Figura 6 Tarjeta de presentacion.

Fuente: Facilitado por Diego Fernandez, 2024.

También se puede observar en la figura 7, la ufilizacion del logo en la hoja

membretada (D. Ferndndez, comunicacion personal, 27 de mayo de 2024).
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Figura 7 Hoja membretada.

Fuente: Facilitado por Diego Fernandez, 2024.

Bufete Pococi posee un manual de marca, como se puede observar en la figura
8. el cual fue elaborado por la misma persona que diseno el logo actual, Miguel Alvarez
Sanabria. En el manual de marca se puede apreciar lineamientos y explicacion en cuanto a
la seleccion de colores, su significado, retficula de logo, tipografias, entre ofros (D. Fernandez,

comunicacion personal, 27 de mayo de 2024).

Figura 8 Manual de marca.

Fuente: Facilitado por Diego Fernandez, 2024.

D. Ferndndez (comunicacion personal, 27 de mayo de 2024) reconoce que siguen
las directrices en la atencidon a los detalles en el uso de la marca como se observa en

figura 9, desde el uso del logo, seleccidon de colores y fipografias. Esto ha contribuido

significativamente a proyectar una imagen profesional y confiable ante los clientes.
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Figura 9 Uso de imagen.

Fuente: Bufete Pococi, Redes Sociales, 2024.

Con relacion a los esfuerzos de comunicacion, D. Femdandez, (comunicacion personal, 27
de mayo de 2024) menciona que utilizan las redes sociales de Facebook e Instagram como se

puede observar figura 10 para hacer sus publicaciones e interactuar con sus seguidores.

Figura 10 Medios de comunicacién, redes sociales Facebook, Instagram.

Fuente: Facilitado por Diego Ferndndez, 2024.

D. Ferndndez (comunicacion personal, 27 de mayo de 2024) indica que los esfuerzos de
comunicacion han sido un beneficio para el Bufete Pococi, al permitirle aumentar su visibilidad
y alcance entre el publico objetivo. Ademds, estas plataformas han facilitado la interaccion
directa con los seguidores, fortaleciendo asi la relacion con la audiencia y generando un

mayor reconocimiento de la firma en el mercado.
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El Bufete Pococi es un referente inspirador para el proyecto debido a su destacada
innovacion de imagen, su buena utilizacion de la marca, éxito empresarial y sélida presencia

en el mercado legal.

1.2.2 Caso2. Fiducia Estudio Legal

Fiducia Estudio Legal es una empresa de asesoria juridica especializada en derecho civil
y comercial, derecho marcario y propiedad intelectual, derecho de familia, derecho laboral,
derecho agrario y ambiental, derecho administrativo y municipal y derecho notarial (J. Garita,

comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).

Inicialmente, Fiducia Estudio Legal contratd a un disenador para su primer logo en el
ano 2018 (ver figura 11), no se recuerda el nombre del disehador que les colabord. El término
“Fiducia” tiene su origen en el latin y significa “confianza”, lo cual refleja la idea de depositar
bienes o intereses en Manos de otfra persona, en este caso, la empresa. Ademads, el isotipo
es un simbolo de alta vibracion que significa paz y armonia, segun (J. Garita, comunicacion

personal, 31 de mayo de 2024).

Figura 11 Logo descontinuado.

Fuente: Facilitado por Joseline Garita, 2024

La creacion del nuevo logo se llevd a cabo en el ano 2023 debido ala insatisfaccion inicial
con el primer diseno, el cual no lograba representar plenamente la identidad de la empresa.
Por esta razdn, se decidid contratar al disenador Pablo Gutiérrez para que reestructurara el logo
(ver figura 12). La propuesta resultante es la que esta actualmente en vigencia, esta cuenta
con registro de marca. Esta nueva imagen ha generado satisfaccion en la empresa Fiducia,
ya que fortalece su identidad y consolida su posicion en el mercado, segun lo expresado por

J. Garita (comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).

Grupo Juridico Pococi

25



Figura 12 Logo actual.

Fuente: Facilitado por Joseline Garita, 2024.

En cuanto al uso de la imagen, esta reflejada en todo el material visual de la empresa
iniciando con la oficina como se puede observar en la figura 13 (J. Garita, comunicacion

personal, 31 de mayo de 2024).

Figura 13 Fotografia de Oficina.

Fuente: Fotografia propia, 2024.

Ofro ejemplo del uso del logo es el de la tarjeta de presentacion, donde se aplica en el tiro

y retiro, como se observa en la figura 14 (J. Garita, comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).
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Figura 14 Tarjeta de presentacién.

Fuente: Facilitado por Joseline Garita, 2024

También se ha incorporado el logo en los uniformes de los colaboradores, en los lanyards,
lapiceros y tazas de café, tal como se muestra en la figura 15 (J. Garita, comunicacion personal,
31 de mayo de 2024).

Figura 15 POP.
Fuente: Facilitado por Joseline Garita, 2024.
Fiducia Estudio Legal cuenta con manual de marca que fue confeccionado por
Pablo Gutiérrez. Este incluye pautas detalladas sobre el correcto uso del logo, la paleta de
colores corporativos, las tipografias permitidas, asi como también instrucciones sobre la
aplicacion adecuada de la identidad visual en diversos materiales y plataformas (J. Garita,

comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).
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Figura 16 Manual de marca.

Fuente: Facilitado por Joseline Garita, 2024

El manual de marca ha beneficiado enormemente a Fiducia Estudio Legal, al ofrecer
una guia precisa para mantener una imagen uniforme en todos sus materiales visuales (J.

Garita, comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).

Como resultado del uso de la imagen grdfica, la empresa ha experimentado un
aumento en la visibilidad y en la percepcion positiva por parte del publico, 1o que ha llevado
a una mayor captacion de clientes y fidelizacion de estos (J. Garita, comunicacion personal,
31 de mayo de 2024).

En cuanto a los esfuerzos de comunicacion, manejan la red social de Facebook y una

pdagina web como se observa en la figura 18 (J. Garita, comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).

Figura 17 Esfuerzos de comunicacién.

Fuente: Fiducia, Red Social y Web, 2024.
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Estas publicaciones resultan atractivas para el publico objetivo, ya que se cenfran en
la creacion de contenido que no solo informe, sino que también eduque y atfraiga a posibles
clientes. A continuacion, se muestran ejemplos desde la coherencia en la aplicacion de su
logo en diversos medios hasta la consistencia en la seleccion de colores v tipografias en sus

materiales de comunicacion (J. Garita, comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).

Figura 18 Uso de redes sociales.

Fuente: Fiducia, Red Social y Web, 2024

La empresa ha experimentado varios resultados positivos gracias a sus esfuerzos
de comunicacion. Las publicaciones son atractivas, atrayendo a posibles clientes por su
estilo educativo. Ademds, su estética visual refuerza la identidad de la marca y mejora la
percepcion profesional de la empresa. Estas estrategias han contribuido a incrementar la
visibilidad y el reconocimiento de la marca, atrayendo a mas clientes potenciales y consolidando

su presencia en el mercado (J. Garita, comunicacion personal, 31 de mayo de 2024).

El Bufete de Fiducia Estudio Legal, sobresale como un referente para el proyecto,
gracias a su excelente gestion de la identidad de marca tanto inferna como externamente.
Esta destacada administracion se refleja en cada una de sus publicaciones y esfuerzos de

comunicacion, lo que resulta en una conexion efectiva y significativa con los clientes.
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1.2.3 Caso 3. Releva Abogados y Notarios
Releva Abogados y Notarios brinda servicios de asesoria juridica, consultoria legal, servicio
notarial, seminarios, centro de resolucion alferna de conflictos, contratacion de servicios u obras

con empresas publicas o privadas, indica Y. Arce (comunicacion personal, 28 de mayo del 2024).

Con respecto al logo, el nombre del bufete Releva significa “relevar”, y el concepto
radica en que el cliente releva sus problemas a un especialista de confianza. El diseho
del logo, como se puede apreciar en la figura 19, fue realizado por la disehadora grafica
Viviana Acelbedo, quien fambién proporciond orientacion sobre los colores, el significado
y el nombre. Este logo ha sido el Unico utilizado por el bufete y, actualmente, cuenta con
registro de marca. El logo ha contribuido significativamente a que el bufete mantenga una
coherencia visual destacada y a que se posicione de manera Unica en la mente de los

consumidores, segun lo indicado por Y. Arce (comunicacion personal, 28 de mayo del 2024).

Figura 19 Logo RELEVA.

Fuente: Facilitado por Yuliana Arce, 2024

Y. Arce, (comunicacion personal, 28 de mayo del 2024) comenta que en la actualidad
cuenta con una disenadora en el bufete, lleana Murillo, quien se encarga de toda la imagen
del bufete, buscado mantener la linea de diseho establecida desde los inicios del bufete.
Esta coherencia visual ha permitido al bufete destacarse en un mercado competitivo,
ganando reconocimiento como una entidad profesional y atractiva segun lo comenta Y.

Arce (comunicacion personal, 28 de mayo del 2024).
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El logo del bufete estd presente en todos los materiales graficos, tal como se evidencia
en la tarjeta de presentacion (figura 20), mencionado por Y. Arce (comunicacion personal, 28
de mayo de 2024).

Figura 20 Tarjeta de presentacion.

Fuente: Facilitado por Yuliana Arce, 2024

También utilizan su logo en el rétulo extemno. Esta uniformidad en la aplicacion del logo refleja
un cuidadoso manejo de la identidad de la marca y contribuye a fortalecer su reconocimiento y

presencia en el mercado (Y. Arce, comunicacion personal, 28 de mayo de 2024).

Esta practica coherente refuerza la identidad visual de la empresa y contribuye a
consolidar su presencia y reconocimiento en el mercado, indica, (Y, Arce, comunicacion

personal, 28 de mayo de 2024).

Figura 21 Fotografia de oficina exterior Releva.

Fuente: Fotografia propia, 2024
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En cuanto al uso de la imagen grdfica, se hace evidente en todos los diversos
materiales impresos y digitales del bufete, como se puede ver en el portafolio del bufete, el
uso coherente de logo, colores, tipografias y diagramacion. Este documento, ha contribuido
a la identidad visual del bufete y a su reconocimiento en el mercado (Y. Arce, comunicacion

personal, 28 de mayo de 2024).

Figura 22 Uso de imagen en portafolio.

Fuente: Yuliana Arce, 2024.

Desde su inicio, el bufete Releva ha contado con un manual de marca, como se
puede apreciar en la figura 22. Este documento ha sido fundamental para el desarrollo
del bufete, proporciondndole una estructura sdlida y reconocible en el mercado. Gracias
al manual de marca, el Bufete Releva ha logrado establecer una identidad coherente y
consistente en todas sus acciones y comunicaciones, 10 que ha contribuido significativamente

a su éxito y reconocimiento (Y. Arce, comunicacion personal, 28 de mayo de 2024).
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Figura 23 Manual de marca.

Fuente: Facilitado por Yuliana Arce, 2024

Sobre esfuerzos de comunicacion, se cuenta con diferentes medios como Facebook,
Instagram, Tik-Tok, pagina web (ver figura 25) esto generando conexion cercana con los
clientes, aportando consejos legales hasta noticias relevantes. Este compromiso ha llevado
a una mayor confianza con la audiencia y un aumento en el trdfico de clientes tanto virtual

como presencial (Y. Arce, comunicacion personal, 28 de mayo de 2024).

Figura 24 Esfuerzos de comunicacién.

Fuente: Redes Sociales y Web, 2024.

Asimismo, se puede apreciar un uso uniforme de la imagen grdfica en sus variadas
publicaciones en medios digitales, como se evidencia en la figura 24, donde se conserva la
coherencia visual del bufete, como también la promocidn de sus servicios v la exposicion de

los colaboradores de la firma. Esto favorece a mantener la estabilidad en su identidad visual
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y la presencia de la marca en los diferentes medios de comunicacion, con sus publicaciones
periddicas, dando a conocer sus servicios y personal de la bufete (Y. Arce, comunicacion

personal, 28 de mayo de 2024).

Figura 25 Uso de redes sociales.

Fuente: Red Social, Facebook Releva, 2024.

Releva abogados y notarios, es un referente por su alto reconocimiento y
posicionamiento, debido a su uso correcto de la identidad grdfica. Ademas, sobresale por su

eficiente comunicaciéon y su habilidad para aprovechar las redes sociales de manera efectiva.

1.3 Problematica

Con base en la situacion actual de la marca, se identifica el problema de carencia logo,
ausencia de una identidad grdfica, carencia de manual de marca, falta de medios de
comunicacion y desconocimiento sobre el mercado meta. Estos problemas han generado un

impacto negativo para el bufete, segun W. Picado (comunicacion personal, 27 de mayo del 2024).

El no tener un logo establecido para la marca crea problemas de personalidad y no
serd atractivo ni visible para los clientes, creando una falta de identidad y posicionamiento.
Segun Rojas (2021), “el tener un logo que no esta pensado para un mercado meta
especifico, puede causar que la marca no resulte atractiva para las personas adecuadas 'y a

quienes va dirigida la misma” (p.36).
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Grupo Juridico Pococi carece de una identidad grdfica; por lo tanto, tiene problemas
de reconocimiento. Explica Rojas (2020) que la falta de una identidad grafica genera

dificultad en la audiencia para reconocer la marca en el mercado.

La empresa no consta de un manual de marca, esto genera uniformidad en los
elementos graficos y, en consecuencia, problemas de reconocimiento. De acuerdo
con Rojas (2021), la falta de lineamientos produce que la imagen de una empresa esté

cambiando, provocando que las personas tengan poco reconocimiento de la marca.

Segun Herrera et al (2022), la falta de gestion publicitaria en una organizacion se
traduce en crisis publicitaria y, por ende, econdmica; debido a que una entidad que no
produce publicidad no puede permanecer en los mercados y procederd a borrarse de la
mente de los consumidores. Por tanto, la falta de gestion publicitaria por parte del Grupo
Juridico Pococi afecta negativamente el posicionamiento de la marca en la mente de
los consumidores e impide la expansion de su cartera de nuevos clientes, lo que afecta su

crecimiento y su competitividad en el mercado.

El Grupo Juridico Pococi presenta serias disyuntivas al no poseer un mercado meta
claramente definido ni una investigacion de segmentacion adecuada, lo que limita su
capacidad para desarrollar una imagen de marca atractiva. Ademas, la carencia de

un manual de marca obstaculiza la creacion de campanas publicitarias efectivas que

conecten con el mercado meta, dificulfando asi la captacion y atraccion de nuevos clientes.

En relacion con el problema identificado, se formula la siguiente pregunta de
investigacion para el proyecto: ¢Cudl es el diseho de imagen de marca y campana
promocional adecuado para Grupo Juridico Pococi, ubicado en el cantdon de Pococi,

durante el segundo semestre del 20257
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1.4 Justificaciéon

Segun lo anterior, este proyecto se justifica en la necesidad de llevar a cabo una
investigacion que permita disenar un logo, desarrollar una imagen grafica coherente, elaborar
un manual de marca y planificar una campana comercial. Resolver estos aspectos beneficiarda
a la empresa Grupo Juridico Pococi al proporcionar una identidad visual coherente y profesional,

lo que, a su vez, fortalecerd su presencia en el mercado y mejorard su reconocimiento.

Un logo disehado pensando en el publico meta es crucial porque actua como la
primera impresion visual de una marca. Rojas (2021) explica que “un logotipo adecuado y
bien pensado colabora a obtener un mayor interes por parte del mercado meta al cual va

dirigida la propuesta” (p.37).

Ilgualmente, la imagen grafica es importante porque ayuda a que la empresa sea
reconocida y percibida como sdlida por los clientes. Ademdads, permite una diferenciacion en

el mercado, lo que contribuye al éxito y proyeccion de la empresa.

Al mismo tiempo, el manual de marca es importante porque le permitird a Grupo
Juridico Pococi contar con una guia clara y precisa en términos de gestion de marca,
lineamientos y claridad en el manejo de su identidad visual. Jaramillo et a/ (2020) afirma que
"el manual de marca es la piedra angular para manejar una identidad visual, su contenido
se ve como un conjunto de normativas para mantener la armonia visual en el uso del logo y

sus distintas aplicaciones” (p.288).

Ademds, crear una campana comercial es crucial para la marca porque permitiria
generar conocimiento a los consumidores actuales y potenciales sobre los servicios que esta
ofrece. Lépiz (2021) indica que “es fundamental desarrollar una campana comercial que

permita atraer nuevos clientes y aumentar el reconocimiento de la marca” (p.26).

Otro aspecto fundamental para la investigacion es la determinacion del publico
meta. Como se menciond, elegir correctamente a este publico permite usar los recursos
de manera mds eficaz, evaluar la viabilidad de ofrecer los servicios en el mercado, analizar

sus preferencias y necesidades, y dirigir los esfuerzos hacia canales de comunicacion que

36

Grupo Juridico Pococi




permitan acertar en la comunicacion tanto de la campana comercial como en el diseho de

la imagen de la marca (Maza et al, 2020).

Esta investigacion se beneficiard tanto a la empresa como a sus colaboradores,
ya que les permitird representar de manera mads efectiva sus interacciones visuales con el
mercado meta. Ademds, los clientes actuales y potenciales, asi como la comunidad local,
también se verdn favorecidos al tfener acceso a una empresa con una presencia mas solida
y coherente. Esto facilitard la identificacion y diferenciacion de sus servicios legales en un

mercado competitivo, mejorando la confianza y el reconocimiento hacia la marca.

1.5 Objetivo General
Disenar la imagen grdfica y campana comercial para Grupo Juridico Pococi, ubicado

en el cantén de Pococi, durante el segundo semestre del 2024,

1.6 Objetivos Especificos
* Definir el mercado meta para Grupo Juridico Pococi.
*Establecer los elementos graficos apropiados para el desarrollo de la imagen grdafica
de la empresa.
e|dentificar los mensajes efectivos para una campana comercial del bufete.,
*Seleccionar estratégicamente los medios de comunicacion que se adapten a los

intereses del mercado meta para la propuesta de la campana comercial.

1.7 Alcances y Delimitaciones
A través del planteamiento de este proyecto, se pretende propiciar una imagen grafica y una

campana comercial para Grupo Juridico Pococi, que se adapte a las necesidades de la empresa.

Se propone crear un logo y un manual de marca completo que funcione como guia,
donde se incluyan todos los lineamientos y elementos en cuanto a produccion grdfica, sin

incluir la produccion de piezas graficas finales (impresas).
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En esta investigacion se analiza el mercado meta en la zona geogrdfica especifica
de Pococi y alrededores del cantdn, se excluyen otras dreas, y se centra en una muestra de
habitantes de estas regiones. La informacion se basa en una muestra pequena, por o gue no

representa la totalidad de la clientela debido al dificil acceso tecnologico y la lejania de la zona.

Se redliza una propuesta de campana comercial acorde a las posibilidades de la
empresa para determinar los medios de comunicacion adecuados para llegar a dicho
mercado. La propuesta de la campana comercial incluye el disefo de las piezas graficas,
pero no las fotografias, ademds queda a criterio de la empresa ejecutarla, evaluarla y

financiarla con recurso propio vy, por tanto, No se pueden medir l0s objetivos de medios.

El periodo de investigacion es unicamente en el segundo cuatrimestre del 2024 y se

lleva a cabo en la zona geogrdfica especifica del cantén de Pococi y alrededores.

1.8 Marco Tedrico Conceptual
A continuacion, se explican algunos conceptos relevantes directamente relacionados

con la carrera de diseno publicitario, ya que se pretende utilizarlos en este proyecto.

1.8.1 Mercadeo

Se presentan definiciones del término mercadeo, que son importantes para la investigacion.

Segun Henao et a/(2021) el mercadeo, “es el proceso mediante el cual las companias
crean valor para sus clientes y establecen relaciones solidas con ellos para obtener a cambio
valor de éstos” (p.2). Esta perspectiva destaca la importancia de las relaciones mutuamente

beneficiosas entre las empresas y sus clientes.

Al mismo tiempo indica, Henao ef a/ (2021) que, “el marketing se refiere a todas las
actividades de mercadeo enfocadas en establecer, desarrollar y mantener intercambios
relacionales exitosos” (p.3). Esto se centra en establecer, desarrollar y mantener infercambios
exitosos, subrayando la importancia de crear relaciones duraderas y beneficiosas entre las

empresas y sus clientes.
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Generar satisfaccion es el eje angular que una compania debe aportar a diario,
propiciando con ello el retorno una y otra vez a la adguisicion del producto o servicio. El
mercadeo debe tener como objetivo central la generacion de crear una propuesta de valor,
de forma tal que realmente se pueda decir que existe un manejo de una relacion redituable
(Jirdn, 2022). Se entiende que la clave esta en ofrecer constantemente una propuesta de valor

atractiva, que impulse a los clientes a buscar de los productos o servicios promocionados.

Por lo tanto, como se ha demostrado previamente, el mercadeo es importante porque

crea valor para los clientes, establece relaciones sdlidas y duraderas, y asegura el éxito comercial.

1.8.2 Mezcla de Mercadeo
Es importante para este proyecto tener claro el concepto de mezcla de mercadeo
y sus variables, especialmente la de promocion, que tendrd una relevancia particular en la

investigacion del proyecto.

El marketing mix; es decir, la mezcla de mercadeo es el termino usado para describir
los componentes bdsicos del marketing (producto, precio, promocion y distribucion)
sON aspectos gue se manejan en un programa coordinado para alcanzar los objetivos
propuestos para un producto o servicio (Schnarch, 2021). El marketfing mix es una estrategia

integral que busca optimizar y equiliorar estos cuatro aspectos para lograr el exito comercial.

Sobre los modelos de marketing mix (producto, precio, promocion y distribucion) (Kotler,
2023), indica gue estos se dan “con la finalidad de comprender de manera precisa los efectos
de las distintas actividades de marketing” (p.113). Es decir, estos modelos ayudan a analizar y
medir los efectos especificos que tienen las distintas estrategias y acciones de marketing sobre

el comportamiento de los consumidores y el éxito del producto o servicio en el mercado.

Menciona Vargas (2023) que la mezcla de mercadeo es una técnica comercial que
implica analizar y satisfacer las necesidades de los clientes a traves de las variables del
marketing mix: producto, precio, promocioén y distribucion. A continuacion, se detallara el

concepto de promocion.
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1.8.2.1 Promocion
Para un mejor entendimiento, se detalla el concepto promocion debido a su gran

importancia para el frabajo por la necesidad existente en la empresa.

Segun Green et al (2024), la promocidn “se refiere a cualquier programa de
comunicacion de consumo o comercial pagado, de duracion limitada, que agrega valor
tangible a un producto o marca” (p.446). Dicho de ofra manera, la promocion se refiere a
cualquier campana de comunicacion comercial o de consumo, de duracion limitada y con

un costo asociado, que anade un valor evidente a un producto o marca.

La promocién del producto incluye publicidad, ventas personales, promocion de
ventas, relaciones publicas y merchandising. Dependiendo de las caracteristicas especificas
de cada producto o servicio, asi como del presupuesto disponible para actividades de
promocion, se utilizardn una o varias de estas variables. El objetivo de la promocion es
informar al cliente sobre el producto, estimular su consumo y, fundamentalmente, lograr que

el cliente lo pruebe y quede satisfecho, garantizando asi su consumo continuo (Vargas, 2023).

Con base en lo anterior, se puede decir que la promocién de un producto incluye
publicidad y la eleccidon de estas estrategias depende del producto y del presupuesto
disponible, en donde el objetivo es informar al cliente, incentivar su consumo y asegurar gue

guede satisfecho para que continle comprando.

Las cinco principales herramientas de promocion Kotler ef a/ (2021) define de esta manera:
*Promocion de ventas: “Incentivos a corto plazo para fomentar la compra o venta de un
producto o servicio” (Kofler et al, 2021, p.370). Es decir, que las empresas utilizan ofertas
especiales, descuentos, cupones, 0 promociones limitadas en el fiempo para aumentar
las ventas de sus productos O servicios.

*Venta personal: “Interacciones personales con los clientes por parte de la fuerza de
ventas de la empresa para involucrar a los clientes, hacer ventas y construir relaciones
con ellos” (Kotler et al, 2021, p.370). Esto significa que los vendedores de una empresa
se comunican directamente con los clientes para entender sus necesidades, ofrecerles

productos o servicios adecuados, cerrar ventas y desarrollar relaciones a largo plazo.

Grupo Juridico Pococi




*Relaciones publicas (RP): “Construir buenas relaciones con los diversos publicos de la
companhia mediante la obtencion de publicidad favorable, la construccion de una
buena imagen corporativa, y el manejo o la direccion de rumores, historias y eventos
desfavorables” (Kotler ef al, 2021, p.370). En esencia las RP se centran en mantener y
mejorar la reputacion de la empresa, generando una percepcion positiva y gestionando
adecuadamente cualquier informacion negativa que pueda surgir.

* Markefing directo y digital: “Involucrarse directamente con consumidores individuales
cuidadosamente seleccionados y comunidades de clientes para obtener una respuesta
inmediata y construir relaciones duraderas con los clientes” (Kotler et al, 2021, p.370).
De manera que las empresas utilizan canales directos y digitales para comunicarse de
manera personalizada con clientes especificos, buscando una interaccion rdpida y

efectiva que fortalezca la relacion a largo plazo.

En sintesis, la promocién agrega valor a un producto mediante campanas pagadas y

es por un tiempo establecido, donde incentiva a el consumo del producto o servicio.

1.8.3 Mercado
Es fundamental conocer el concepto de mercado para comprender ofros terminos

relevantes en la investigacion.

Indica Vargas (2023), que el mercado se compone del conjunto de individuos y entidades
legales que participan en el consumo. En otras palabras, el mercado esta formado por todas las

personas y organizaciones que participan en el acto de consumir productos o servicios.

Por ofra parte, Vargas (2023) menciona que la investigacion de mercado consiste en
recopilar datos del mercado al que se dirige un producto o servicio, con el objetivo de analizarlos
y tomar decisiones bien fundamentadas. Es decir, la investigacion de mercado recopila y analiza

datos del publico objetivo para tomar decisiones informadas sobre un producto o servicio.
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En sintesis, el mercado es un grupo de personas donde se da la dindmica de
consumo de productos o servicios. Comprender este concepto es fundamental para realizar

investigaciones de mercado, las cuales recopilan y analizan datos del mercado meta.

1.8.4 Mercado Meta

Como se menciond en el término anterior, un mercado estd compuesto por un
grupo de personas con patrones de consumo. Cada empresa 0 marca tiene un segmento
particular de mercado para sus productos o servicios, al cual se refiere como mercado metaq,

el cual se detallard a continuacion.

Segun Kotler et a/(2021), el mercado meta “es el conjunto de compradores que
comparten necesidades o caracteristicas y a quienes la compania decide atender” (p.211).
O seq, el mercado meta es un grupo especifico de personas que tienen necesidades
O caracteristicas comunes. Este grupo es elegido por la empresa para enfocarse en €l y
ofrecerle sus productos O servicios.

A su vez, Vargas (2023), indica que el mercado meta se refiere al segmento del
mercado que resulta mas atractivo para el emprendedor y hacia el cual debe orientarse
la estrategia de comercializacion. Es decir, que es el grupo especifico dentro del mercado

general que es de mayor inferés o importancia para un emprendedor.

Por lo tanto, el mercado meta es el grupo especifico de consumidores que representa
el mayor potencial, y al cual deben dirigirse las estrategias de comercializacion para

satisfacer sus necesidades y maximizar el éxito comercial.

1.8.5 Segmentacion del mercado
Una de las formas mas efectivas de lograr discemir de forma clara la diferenciacion del

mercado al cual una organizacion quiere captar, es a traves de la segmentacion del mercado.

De acuerdo con Agudo (2021), la segmentacion del mercado “es el proceso
consistente en dividir un mercado en grupos uniformes mas pequenos que tengan

caracteristicas y necesidades semejantes, a fin de determinar los rasgos bdasicos y generales
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gque tendrd el consumidor del producto” (p.4). En efecto, una segmentacion de mercado
implica dividir un mercado en grupos mas pegquenos y homogéeneos con caracteristicas y

necesidades similares, para identificar los rasgos bdsicos y generales del consumidor del producto.

A su vez, Kotler ef a/ (2021) asegura que “la segmentacion del mercado revela los
segmentos en que la empresa podria tener oportunidades” (p. 182). En otras palabras, al
dividir el mercado en grupos mds pequenos con caracteristicas similares, la empresa puede
detectar cudles de estos grupos ofrecen las mejores oportunidades para alcanzar sus objetivos
comerciales y satisfacer las necesidades de los consumidores de manera mads eficaz.

Segun Agudo (2021), algunas de las variables en las que se pueden segmentar los
mercados son:

*Segmentacion geogrdfica: “Se puede emplear como criterio geogrdfico cualquier
forma de division de los territorios, tenga la denominacion que tenga. También se pueden
emplear mediciones geogrdficas como la densidad de la poblacion o el clima de la
region” (Agudo, 2021, p.25). Esta segmentacion nos proporciona informaciéon sobre las
preferencias especificas de los consumidores de acuerdo con sus ubicaciones geograficas
donde se desarrollan.

*Segmentacion demogrdfica: “emplea como referencia la edad, el sexo, la religion,
la raza, los ingresos, la formacion académica, la ocupacion, la nacionalidad, el ciclo
vital de la persona, el famano de la familia, la generacion, la altura, el peso, la clase
social o cualquier rasgo que pueda definir de forma externa a los individuos de una
poblacion” (Agudo, 2021, p.25). Este texto describe los criterios utilizados para segmentar
una poblacion con cualquier rasgo externo que defina a los individuos.

*Segmentacion psicogrdfica: “estos consumidores que se asemejan bajo estos criterios
compran productos distintos y reaccionan de distinta forma alos estimulos de comunicacion
de las empresas” (Agudo, 2021, p.25). Es equivalente a la segmentacion por estilos de vida.
*Segmentacion conductual: “los criterios que componen este grupo son la frecuencia
de la compraq, el lugar de la compra, el motivo de la compra, el grado de uso y el
modo de utilizacion del producto. Este conjunto de criterios no tiene en cuenta el perfil
del consumidor, sino que considera la interaccion con un determinado producto”
(Agudo, 2021, p.25). Esta segmentacion se basa en el comportamiento del consumidor

similar en sus compras.
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La segmentacion del mercado, por tanto, permite una mejor comprension de las necesidades

y preferencias de los clientes para agrupar a los consumidores segun un rasgo caracteristico.

1.8.6 Diseno grdfico
Este proyecto se esta realizando con el fin de construir una imagen grdfica para Grupo

Juridico Pococi, por lo tanto, es fundamental entender el concepto de diseno grdfico.

Segun, Dabner et a/ (2022) “el disenho grdfico, fransmite el tono y el concepto. Trabajar
con el texto, como imagen exigen conocer las propiedades comunicativas y estéticas,
que se consideran un arte” (p.84). Este texto destaca la importancia del diseho grafico
en la fransmisidon de mensajes y conceptos. Resalta que tfralbajar con el texto como una
imagen requiere un conocimiento profundo de sus propiedades comunicativas y esteticas,

considerando esta habilidod como un arte.

Indica Sandi ef a/ (2022), que el “diseno grafico es un medio de comunicacion y una
via de aprendizaje de los vocablos y el discurso utilizado en esta drea de conocimiento”
(0.2). En ofras palabras, el diseno grafico no solo se utiliza para comunicar ideas y mensajes,
sino que tambiéen ayuda a las personas a aprender y entender los términos y el lenguaje

especializado propios del diseno grdfico.

En resumen, el diseno grdfico es tanto un medio de comunicacién como una
herramienta para aprender el vocabulario y el discurso especializado del campo. Transmite el fono

y el concepto, y se considera un arte debido a sus propiedades comunicativas y esteticas.

1.8.7 Elementos del diseno grdéfico
Los elementos del diseho grafico son componentes esenciales en el diseno grafico y la

comunicacion visual.

Desde el punto de vista de Reyes (2024), “los elementos graficos son esenciales en la
comunicacion visual. Su funcién principal es fransmitir mensajes de manera efectiva” (p.63).

En ofras palabras, los elementos graficos son fundamentales para la comunicacion visual,
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Su principal propdsito es fransmitir mensajes de manera clara y eficaz, asegurando que

el receptor entienda el contenido de forma rdpida y precisa.

Los elementos del diseho grafico conforman los diferentes lenguajes del diseno
en su constante definicion mediante recursos semdanticos, con el objetivo de obtener la
mayor expresividad de un concepto (Galindo, 2023). En el contexto del diseno, se refieren
a los métodos utilizados para asegurar que fransmitan claramente el mensaje o concepto

deseado, de manera especifica que comunique ideas de manera efectiva y precisa.

A continuacion, se describen algunos de los elementos visuales mds destacados.
*Elementos conceptuales: son aspectos que no se ven en el disenfo o la composicion.
En realidad, no estdn presentes. Si se hacen visibles, dejan de ser conceptuales. El
punto, la lineq, el plano y el volumen son los componentes de este grupo de elementos
(Rojas, 2021). Esto quiere decir, que los elementos como el punto, la lineq, el plano y el
volumen son fundamentales en el diseho y la composicion, pero suelen ser conceptos
abstractos. No se ven explicitamente en el resultado final, ya que su visibilidad concreta
les quita su caracter conceptual.

*Elementos visuales: son aguellos que se pueden apreciar en una composicion. Son lo
que realmente se ve., Cuando un elemento conceptual se hace visible, se convierte en
un elemento visual. Este grupo incluye la forma, la medida, el color y la textura (Rojas,
2021). En ofras palabras, los elementos visuales son los que se pueden ver en una
composicion. Incluyen la forma, la medida, el color y la textura. Cuando un elemento
conceptual se hace visible, se convierte en un elemento visual.

*Elementos de relacion: se refieren a la ubicacion vy la interrelacion de las formas en un
diseno o composicion. Algunos de estos elementos pueden ser percibidos visualmente,
mientras que oftros pueden ser sentidos. Este grupo incluye la direccion, la posicion, el
espacio y la gravedad (Rojas, 2021). Esto significa que, estos elementos tfratan sobre como
se situan y relacionan las formas dentro de una composicion. Algunos de estos elementos,
como la direccién y la posicion, se pueden ver directamente, mientras que otros, como el
espacio y la gravedad, se perciben mds de manera intuitiva o sensorial. Estos componentes

son cruciales para entender cOmo se organizan y funcionan las formas en un diseno.
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*Elementos practicos: Se afiima que estos elementos frascienden la composicion y son
abstractos. La representacion, el significado y la funcion componen este Ultimo grupo
de elementos del diseno grdfico (Rojas, 2021). Quiere decir, los elementos practicos,

incluyen la representacion, el significado y la funcion en el disefo grdfico.

Estos elementos no solo ayudan a tfransmitir mensajes de manera efectiva, sino que

también son cruciales para captar la atencién del publico.

1.8.8 Color
Tener claro el concepto de color es de gran importancia, ya que el color es una parte

crucial del diseno grdfico y hasta en la publicidad.

Segun Eiseman (2021), “la luz es la fuente de todos los colores, y nuestro sentido de
la vista funciona como cuando esta alcanza el 0jo” (p.12). Es decir, el color representa una
manifestacion visual que se produce cuando la luz incide en los ojos, atrayendo la atencion

hacia la diversidad cromatica.

La seleccidn intencional de colores desempena un papel vital en la efectividad del
diseno. Gonzales (2024) subraya que “los colores (previaomente elegidos con esta intencion)
deben ser colores sesgados y que cumplan con este propodsito” (p.35). Esta estrategia no
solo mejora la coherencia visual del diseno, sino que también potencia su capacidad para

comunicar mensajes y evocar respuestas emocionales en el publico.

Asi pues, el uso del color es crucial para captar la atenciéon, mejorar la comunicacion y

evocar emociones, lo que en conjunto potencia la efectividad del diseho grdfico y la publicidad.

1.8.9 Psicologia del color
Comprender la psicologia de los colores es esencial para aprovechar al maximo el

impacto del color en el diseho y la comunicacion visual.

Segun Eiseman (2021), “los colores ejercen una influencia considerable en nuestros

sentimientos, percepciones y bienestar” (p.6). En ofras palabras, la psicologia del color tiene
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un gran impacto en cdmo nos sentimos, comMo percibimos el mundo a nuestro alrededor, en

nuestro bienestar general.

Tambien, Lépiz (2021) indica que “los colores ayudan a potenciar o situar una situacion
y crear un ambiente en donde se pueda trasmitir un mensaje con una Mayor precision”
(0.34). Por tanto, los colores pueden realzar o definir una situacion y crear un ambiente

adecuado para transmitir un mensaje de manera mas clara y efectiva

Por lo tanto, la importancia de seleccionar y utilizar colores especificos radica en su

impacto psicoldgico, creando experiencias visuales que estimulan emocionalmente.

1.8.10 Tipografia
La tipografia es un elemento fundamental en el disefo grafico y juega un papel crucial

en la comunicacion visual.

Sostiene Gomez (2024) que la tipogrdfica “es el conjunto de caracteres que permiten
la caracterizacion del lenguaje a través de formas que a su vez crean significados y
significantes, por medio de las cuales, se da el proceso de codificacion y decodificacion
del mensaje mismo” (p.5). Dicho con ofras palabras, la fipografia es un conjunto de letras
y simbolos que ayudan a expresar el lenguaje y a transmitir mensajes de manera clarg,

permitiendo que estos sean codificados y decodificados faciimente.

A su vez, Peralta ef al (2023) dicen que “la tipografia se concibe como la
representacion visual de las letras y de los signos de la escritura con un propdsito puramente
comunicativo” (p.145). Esto significa que la tipografia se entiende como la forma en que se
presentan visualmente las letras y los signos de escritura, y su objetivo principal es comunicar

de manera efectiva.

La seleccion correcta de la tipografia y la aplicacion no solo influye en la estetica del
diseno; de acuerdo con Rolddn (2021), “la cuestion de la legibilidad en todos sus aspectos

es primordial para gue nos garantice la efectividad de la lectura y que se concrete |a

Grupo Juridico Pococi

47



tfransmision del contenido” (p.70). Dicho de otra maneraq, la tipografia debe garantizar la

legibilidad, para que el mensaje se comunique de manera clara y eficiente al lector.

Existen diferentes tipos de tipografia que se utilizan en el diseno grdfico y la
comunicacion visual. Segun Rojas (2021), estos estilos fransmiten un significado y gracias a
sus diversas clasificaciones y caracteristicas. En la figura 26, se ilustra los diferentes tipos de

tipografias que existen.

Figura 26 Tipos de tipografia.

Fuente. Nicole Rojas Barrientos, 2021

Comprender los principios y laimportancia de la fipografia es esencial para el diseho de una

imagen grdfica efectiva, ya que contribuye significativamente a la percepcion y reconocimiento.

1.8.11 Logo
Despues de comprender los conceptos de diseho grafico, elementos del diseno, color,
psicologia del color y tipografia, es fundamental explorar el papel que desempena el logo en

la representacion grdfica de una empresa u organizacion.

Indica, Manson (2022) que el logo “se trata del primer identificador de la marca que
van a ver tus clientes” (p.27). Esta afirmacion subraya la relevancia del logo como el primer

punto de contacto y reconocimiento de una marca por parte del publico.

A su vez, (Rojas 2021) indica que “el logo responde al elemento grafico mediante el

cual una marca o empresa es reconocida. Representa a la marca en el mercado” (p.54).
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En oftras palabras, el logo actia como el simbolo visual que representa a la marca en el

mercado, facilitando su reconocimiento y diferenciacion de otras marcas.

Existen diferentes clasificaciones para un logo a continuacion el significado de cada

uno de ellos, esto segun Sanz-Peralta (2023):

*Logotipo: “formado unicamente por la agrupacion de tipografias y constituye la
denominacion” (Sanz-Peralta et al, 2023, p.144). O seq, es una representacion visual de
una marca gue utiliza solo letras y palabras.

*|sofipo: “formado Unicamente de la parte iconica, la mds reconocible de la marca,

y agrupados en fipologia por monograma, anagramas, siglas, iniciales, firmas y
pictograma” (Sanz-Peralta et al, 2023, p.144). Esta es, un simbolo o icono que representa
a la marca sin incluir el nombre de esta.

*Imagotipo: “compuesto por dos partes, el elemento textual e imagen simbdlica pero
que se trata de dos unidades totalmente independientes” (Sanz-Peralta et al, 2023,
p.144). Quiere decir que, se combina texto e imagen, pero ambos elementos funcionan
de manera independiente, manteniendo cada uno su identidad visual.

*|sologotipo: “combinacion normativa del logotipo y simbolo que solamente unidos
representan la identidad visual” (Sanz-Peralta et al, 2023, p.144). Como se ha dicho,
infegra el logotipo (texto) y el isotipo (simbolo) en una sola unidad grafica. A diferencia
del imagotipo, los elementos No pueden ser separados y solo juntos representan la

identidad visual de la marca.

Para un mayor entendimiento de la clasificacion anteriormente expuesta, se presenta

en la figura 27, ejemplos de las diferentes clasificaciones de los logos, esto segun Rojas (2021).
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Figura 27 Tipos de logos.

Fuente. Nicole Rojas Barrientos, 2021

Recapitulando, el logo es un componente esencial en la construccion de la imagen
grdfica de una marca. La creacion de un logo para el Grupo Juridico Pococi marcard el

inicio de una nueva era en su imagen grdfica y comercial.

1.8.12 Marca

Comprender la esencia de una marca es fundamental para desarrollar estrategias de
comunicacion efectivas.

Segun, Schnarch (2021) “la marca incluye un nombre, término, signo, simbolo o diseno,
0 una combinacion de los anteriores, cuyo proposito es identificar... y diferenciarla de las de
la competencia” (p247). En ofras palabras, la marca sirve para crear una identidad Unica 'y
reconocible que permita a los consumidores distinguirla.

Indica Manso (2022), que la marca “pretende conseguir identificar y comunicar
aqguello gue te hace valioso, Util y fiable para que te perciban como la persona o profesional
con quien merece la pena estar o trabajar” (p.10). En definitiva, la marca debe resaltar los
atributos positivos y diferenciadores que generan confianza y atractivo, ayudando a construir
una reputacion solida y deseable.
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A su vez, Manso (2022) indica que la *marca pretende transmitir unos valores y unas emociones”
(0.21). Quiere decir que, una marca busca conectar con el publico a un nivel mas profundo,

tfransmitiendo mensajes y sensaciones que refuercen su imagen y la relacion con sus clientes.

Por lo tanfo, una marca es un conjunto de elementos como el nombre, signo, simbolo o diseho
que identifica y diferencia en el mercado. Comunica valores, atributos y emociones, generando una

identidad Unica y reconocible, y establece una conexion profunda y confiable con el publico.

1.8.13 Identidad de marca
La identidad de marca es la percepcion distintiva que una empresa crea para
diferenciar sus productos y servicios, para este proyecto es fundamental este concepto

porgue amerita de su conocimiento.

Indica Clow et a/ (2022) que “los nombres de marca desarrollan historias. Tienen
personalidades. Una tendencia actual en la administracion de marcas involucra crear una
identidad o personalidad humana para la marca” (p.29) En otras palabras, las identidades
de marcas no solo sean vistas como productos O servicios, sino comao entidades con historias
y personalidades propias. Ademds, enfatiza la tendencia moderna de humanizar las marcas

para mejorar la conexion y relacion con los consumidores.

También, Martinez (2021) explica el concepto de la identidad de marca de la siguiente manera:
La identidad de marca es una cuestion estrategica importante tanto para los
productos nuevos como para los ya existentes. Algunas empresas de marketing como
Namestormers se especializan en la identidad de marca para identificar posibles
nombres, y despues investigar a los consumidores para elegir quée nombre comunica

eficazmente los atributos o la imagen del producto (p.7).

El texto enfatiza en la importancia de la identidad de marca como un aspecto
estratégico clave que describe el papel de las empresas especializadas en la creacion
y evaluacion de nombres de marca para asegurar que estos nomibres comuniquen

eficazmente los atributos y la imagen del producto.
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La identidad de marca es la percepcion Unica vy distintiva que una empresa crea para
sus productos o servicios. Beneficia a la empresa al diferenciarla de la competencia, crear
reconocimiento y lealtad entre los consumidores, y comunicar eficazmente los valores y atributos

del producto, 10 que puede resultar en un aumento de la confianza y preferencia del cliente.

1.8.14 Imagen grafica
Antes de adentramos en el concepto de imagen grdfica, es importante entender su

relevancia en este proyecto, ya que es parte de nuestro objetivo principal.

Senala Lépiz (2021) que la “imagen grdfica influye en cdmo los consumidores perciben
y enfienden la marca, afectando su percepcion y relacion con ella” (p.36). El texto quiere
decir que la imagen grafica de una empresa se refiere a todos los elementos visuales (como
logotipos, colores, tipografias, y otros graficos) que utiliza para comunicar sus valores, ideales,

y productos a sus clientes.

Por otra Parte, Manson 2022 indica la imagen grdfica debe “transmitir de forma positiva
y eficaz nuestros valores en estos y darnos a conocer en muchas empresas que busquen
servicios” (p.12). Quiere decir que la imagen grafica debbe comunicar eficazmente los valores
de la empresa, influyendo en su percepcion y relacion con ella y ayudando a atfraer a

clientes que busquen sus servicios,

La imagen grdfica es un componente crucial que no solo representa visualmente
a una marca, sino gque tambien comunica sus valores, personalidad y promesas. Esta
representacion visual influye significativamente en como los consumidores perciben y
entienden la marca.

1.8.15 Manual de marca
Para entender el propdsito del manual de marca, es crucial comprender su definicion,

la cual es fundamental para la elaboracion de este proyecto.
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Opina Rojas (2021) que un manual de marca “es un instrumento diddctico que
contiene en forma explicita, ordenada vy sistemdtica informacion sobre objetivos, atribuciones,
conceptos graficos y demdas procedimientos usados por la propuesta visual de una marca”
(0.60). Quiere decir, gue un manual de marca es una guia educativa que presenta de
manera clara, ordenada y sistemdatica informacion sobre los objetivos, funciones, elementos

grdficos y procedimientos utilizados en la propuesta visual de una marca.

Ademdas, Manso (2022) indica que el *“manual de marca tiene como fin la correcta
aplicacion de la imagen grdfica de la empresa en los diferentes soportes y estilos” (p.32). Por
lo tanto, el manual de marca sirve para asegurar que la imagen grafica de la empresa se

utilice correctamente en todos los contextos.

Para finalizar, el manual de marca es una herramienta esencial para mantener la
consistencia y el efecto en la materializacion final de los procedimientos establecidos para
generar propuestas de imagen en cualquier elemento grafico requerido por la empresa,
para este caso en particular posibilita el mejoramiento de la identificacion, la proyeccion e

identidad de la empresa.

1.8.16 Comunicacion
Para garantizar la excelencia en la prestacion de servicios, la comunicacion

desempena un papel fundamental.

Por lo que se refiere a comunicacion Cueva ef a/ (2021) indica que:
La comunicacion, diremos que es un intercambio de informacion entre el emisor y el
receptor cuyo fin es transmitir o recibir un determinado mensaje. Su importancia reside
en los seres humanos, quienes intercambian informacion de diferente tipo entre si,

haciendo del acto de comunicar una actividad esencial para la vida (p.317).

En otfras palabras, la comunicacion es el intercambio de informacién entre personas
para tfransmitir mensajes especificos. Es crucial para los seres humanos, ya que permite

compartir diferentes tipos de informacion y es fundamental para la vida en sociedad.
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La comunicacion enmarca la forma en que la marca opta por interactuar con los
consumidores, se refiere a la suma de ideas, métodos y herramientas a través de los cuales
la empresa establece conexiones con sus distintos publicos para transmitirles mensajes
especificos (Lepiz, 2021).

Es decir, la comunicacion abarca la estrategia que una marca elige para relacionarse
con sus consumidores. Describe la combinacion de ideas, métodos y herramientas que la

empresa utiliza para establecer vinculos

Por tanto, la comunicacion es fundamental para garantizar la excelencia en la prestacion
de servicios. No solo facilita el infercambio de informacion entre emisor y receptor, sino que

también establece la base para la inferaccion efectiva entre una marca y sus consumidores.

1.8.17 Mensaje
Este concepto representa la informacion transmitida y es fundamental para

comprender coOmo se comparten las ideas y se construyen los significados.

Dice Rollié ef a/ (2021) que el mensaje “es un proceso de comunicacion el codigo es
el elemento que fienen en comun el emisor y el receptor del mensaje” (p.55). En terminos
simples, en el proceso de comunicacion el codigo es lo que comparten tanto la persona

gue envia el mensaje como la gque lo recibe.

Senala Rollie ef al (2021) que “el receptor interpreta el mensaje que fue elaborado y
fransmitido. La recepcion estd presente en el proceso mismo de la generacion del mensaie.
El éxito o fracaso del acto (...). El emisor es quien elabora y formula el mensaje” (0.28). En
efecto, el receptor interpreta el mensaje que el emisor elabora y transmite. La recepcion
del mensaje ocurre durante todo el proceso de comunicacion, y el éxito o fracaso de la

comunicacion depende de codmo se entienda y reciba el mensaje por parte del receptor.

Indican Kotler efal(2021) que “la decision del mensaije requiere planificar un concepto creativo

(0 “gran ideqa”) y una estrategia de mensaje y ejecutarla de manera efectiva” (p.400). Esto implica
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que, para comunicar eficazmente un mensaje de marketing, es necesario desarrollar un concepto

creativo sdlido y una estrategia clara, y luego llevar a cabo esa estrategia de manera eficiente.

A su vez, Schnarch (2021) dice:

Mensaje idealmente deberia llamar la atencion, mantenerla, despertar el deseo y motivar
la accion. En cuanto al contenido, hay que buscar un tema que produzca la respuesta
deseada, para ello se puede apelar a la razon, a las emociones y a la moral. La razén
muestra como el producto o servicio produce los beneficios deseados; las emociones
fratan de despertar algo positivo 0 negativo que puede conducir a una compra (femor,
culpa, verguenza, etc.) y los reclamos a la moral estdn dirigidos a lo considerado bueno

O aceptable socialimente (p.282).

Un buen mensaje publicitario debe ser atractivo, mantener el interés, generar deseo
y motivar la accién, utilizando la razdn, las emociones y los valores morales para producir la

respuesta deseada del publico.

El mensaje en comunicacion es la informacion fransmitida del emisor al receptor, vy su
exito depende de la interpretacion del receptor. Para ser eficaz, especialmente en marketing,

debe planificarse creativamente y ejecutar una estrategia clara.

1.8.18 Publicidad
A confinuacion, se presenta el concepto de publicidad, una herramienta que es

fundamental comprender para la implementacion de este proyecto.

Segun Kotler et a/ (2021), la publicidad es “el uso de medios pagados, propios,
ganados y compartidos por un vendedor para informar, persuadir y recordar sobre sus
productos u organizacion, es una heramienta de promocion sélida que toma muchas
formas y tiene muchos usos” (p.400). En otfras palabras, la publicidad emplea una variedad
de plataformas y métodos, tanto pagados como no pagados, para comunicar mensajes
sobre productos u organizaciones con el objetivo de informar, persuadir y mantener la

presencia en la mente del publico.
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A su vez, Schnarch (2021) indica que:
La publicidad puede ser. dar a conocer un producto, hacer un recordatorio, cambiar
o reforzar actitudes, constfruir imagen, cambiar percepciones y creencias, y obtener
respuestas. Es decir, tienen por objeto divulgar el nuevo producto o empresa a los

clientes, interesarlos en sus ventajas, incitarlos a ensayarlo y renovar su compra (p.283).

Quiere decir gue la publicidad busca informar a los clientes sobre un nuevo producto
0 empresq, destacar sus beneficios, motivar a los consumidores a probarlo y fomentar la

repeticion de la compra.

Algo importante que se debe rescatar de Koftler ef a/(2021) la publicidad debe adaptarse a
las caracteristicas Unicas de los mercados locales donde se quiere pautar. Esto implica que las
estrategias publicitarias delben ajustarse a las particularidades y preferencias de la comunidad,

considerando sus valores culturales, hdbitos de consumo y necesidades especificas.

La publicidad, es una forma de comunicacion que ftiene como objetivo informar,
persuadir y mantener la presencia en la mente del publico, promoviendo asi la repeticion de

compra por parte de los consumidores.

1.8.19 Campana Comercial
La campana comercial tiene como objetivo alcanzar un fin econdmico especifico, el

cual se detallard a continuacion.

Indica Martinez et a/(2021) que una campana comercial “consiste en mostrar a un
conjunto de individuos la campana elaborada y comprobar que entienden el mensaje y
que este no genera reacciones” (p.180). El proceso implica presentar la campana disenada
a un grupo de personas para asegurarse de que comprendan el mensaje y de que este no

provogue reacciones positivas de compras.

Segun Lépiz (2021) “la campana comercial es influenciada por las necesidades de
crecimiento econdmica que presenta la empresa vy la busqueda de vender sus productos

y servicios” (p.39). La campana comercial de una empresa esta influenciada tanto por las
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necesidades de crecimiento econdmico de la mismna como por su objetivo de vender

productos O servicios.

Asu vez, Lepiz (2021) dice que “las campanas comerciales si bien 1o que se busca es
un ingreso meramente econdmico estas deben presentarse al consumidor al consumidor
indicado para lograr obtener la respuesta deseada” (p.39). Aungue las campanas
comerciales tienen como objetivo principal generar ingresos econdmicos, es crucial que se

dirijan al consumidor correcto para obtener la respuesta o reaccion deseada.

Una campana comercial tiene como objetivo alcanzar metas econdmicas especificas.
Consiste en presentar la campana a un grupo de personas para asegurarse de que

comprenden el mensaije y evitar reacciones negativas, fornentando asi respuestas de compra.

1.8.20 Medios de comunicacién
Un concepto vital para este proyecto son los medios de comunicacion, lo cual asegura

la viabilidad de la conexidon

Los medios de comunicacion son los canales impresos, electronicos, digitales, tangibles
o intangibles a traves de los cuales se emite un mensaje. Mientras mds cercanos y accesibles
sean estos canales a la audiencia objetivo, mejor serd la respuesta obtenida (Neuman, 2021).
Quiere decir que los medios de comunicacion incluyen una variedad de canales, como
impresos, electronicos y digitales, que pueden ser tangibles o infangibles. La efectividad de
estos canales aumenta cuando son mds accesibles y relevantes para la audiencia a la que

se dirigen.

Segun Kotler ef a/ (2021), “ninguna otra area del marketing estd cambiando tan rdpida
y profundamente. Una gran parte de la razén es el enorme aumento en la participacion del
cliente a través de los medios digitales: marketing en linea, movil y social media” (0.371).
Quiere decir que, se esta experimentando cambios tan rdpidos y profundos en los medios de
comunicacion, incrementando la participacion de los clientes a traves de los medios digitales,

incluyendo el marketing en linea, movil y en redes sociales.
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Por otra parte, Kotler et al (2021) dice que:
Los medios digitales y sociales han dado lugar a un modelo de comunicacion de
marketing mas especifico, social y atractivo. Junto con los medios fradicionales, 10s
anunciantes ahora utilizan una amplia seleccion de medios mds especializados y
altamente dirigidos para atraer a segmentos de clientes mds peguenos con contenido

interactivo mas personalizado (p.400).

El texto indica que los medios digitales y sociales han permitido a los anunciantes
utilizar canales mas especializados y dirigidos, combindndolos con medios fradicionales, para

atfraer a pequenos segmentos de clientes con contenido interactivo y personalizado.

Los medios de comunicacion son esenciales para la conexion con la audiencia. Su
efectividod aumenta cuando son accesibles y relevantes. Estdn cambiando rapidamente,
incrementando la participacion de los clientes a travées de medios digitales haciéndolo mas

especifico y atractivo.

1.9 Marco Teérico Contextual
A continuacion, se explican algunos conceptos relevantes directamente relacionados con el

proyecto para comprender la contextualizacion de aspectos fundamentales de esta investigacion.

1.9.1 Derecho
Para comprender mejor el contexto de esta investigacion, es fundamental tener en

claro el siguiente concepto.

Derecho en abogacia se refiere a la “ciencia que estudia el derecho, conjunto de
principios y normas”. (Real Academia Espanola, 2023 s.f., definicion 14). Significa que, dentro
del campo de la abogacia, el término “derecho” se entiende como la disciplina acadéemica
y cientifica que se ocupa de analizar y comprender el derecho, el cual estd compuesto por
un conjunto de principios y normas que regulan la conducta humana en sociedad.

A su vez, Cossio (2023) da un concepto de derecho a partir de la teoria egologica del
derecho indicando gque “el derecho es conducta humana y nos remite a esta infuicion de la

persona y la despliega sin anadirle ni quitarle nada” (p.146) Esto quiere decir, que el derecho
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NO es un conjunto abstracto de normas, sino que estd intrinsecamente relacionado con las

acciones y comportamientos de las personas.

El derecho en el contexto de la abogacia es una ciencia que se dedica a entender las

reglas y los principios que gobiernan las relaciones sociales y legales entre los individuos y el Estado.

1.9.2 Bufete
Para entender mejor el contexto de esta investigacion, es esencial clarificar el siguiente

concepto de bufete,

Bufete se refiere a un “estudio o despacho de un abogado” (Real Academia Espanola,

2023 s.f., definicion 2). En ofras palabras, es el lugar de tfrabajo del abogado.

Indica Mora (2022) que:
Bufete de abogados para operar legaimente en Costa Rica debe cumplir con
requisitos propios que facultan al o los abogados para brindar el servicio profesional
relacionado, uno de ellos es que el abogado director del proceso o notario esten
debidamente incorporados al respectivo del Colegio de abogados de Costa Rica,
para esta incorporacion el colegio le exige una serie de requisitos y condiciones a dicho

profesional por lo que si ya esta incorporado se le considera apto para ejercer (p.35).

Quiere decir, que para que un bufete de abogados pueda operar legalmente
en Costa Rica, debe asegurarse de que sus abogados esten debidamente inscritos y
autorizados por el Colegio de Abogados de Costa Rica. Esto garantiza que los abogados
cumplen con los estandares profesionales y legales necesarios para ofrecer servicios juridicos

en el pais.

En esencia, un bufete es el lugar de trabaijo (oficina) del abogado. Ademdas, se define
como una entidad profesional que, para operar legalmente en Costa Rica, los abogados de

un bufete deben estar inscritos y autorizados por el Colegio de Abogados de Costa Rica.
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1.9.3 Abogado
A continuacién, un concepto de importancia para este proyecto, el cual servird como
base para comprender el rol y la importancia del profesional del derecho en el contexto de

esta investigacion.

Abogado refiere a un “profesional del derecho que presta asesoramiento juridico y
este habilitado para actuar ante los tribunales o entidades administrativas” (Real Academia
Espanola, 2023 s.f., definicion 1). Esto significa que un abogado es un profesional que tiene
los conocimientos y la capacitacion necesarios en el campo del derecho para ofrecer
asesoramiento legal. Ademads, estd autorizado para representar a sus clientes y actuar en su

nombre ante 1os tribunales de justicia y otras enfidades administrativas.

Indica Lopez-Rendo (2021) que el abogado “es el experto en leyes y en normas
consuetudinarias que los ciudadanos observan como privadas, y explica que su
competencia era dar opinion y asesorar sobre los esquemas negociales y procesales”
(p.424). Dice gque, un abogado es un experto en leyes y en las normas tradicionales que las
personas consideran como privadas. Su competencia principal incluye ofrecer opiniones y

asesoramiento sobre asunfos relacionados con acuerdos y procedimientos legales.

El abogado es la persona capacitada para interpretar y aplicar tanto las leyes escritas
como las normas consuetudinarias, ayudando a sus clientes a navegar y resolver cuestiones

legales en estos dmbitos.

1.9.4 Derecho publico
A continuacién, un concepto que se debe tener claro para tener una amplitud de lo

contextual de este proyecto.

Indica Lépez-Rendo et a/(2021) que el derecho publico:
Constituye el prototipo tanto de los derechos de tipo legal codificado como de los de cardcter
jurisprudencial, proporcionando a los futuros juristas la adquisicion de los conceptos fundamentales
y de los principios informadores del contenido actual de las instituciones iusprivatistas, asi como un

importante nimero de nociones bdasicas aplicables al derecho Publico (p.459).
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Quiere decir que, el derecho publico es un modelo para entender tanto las leyes
escritas como las decisiones judiciales. Estudiarlo ayuda a los futuros abogados a aprender
los conceptos v principios bdsicos que son importantes para las leyes privadas, asi como

muchas ideas fundamentales que también se aplican al derecho publico.

A su vez, Giannini (2024) indica que “las organizaciones administrativas actian, bien
como actividades de derecho publico, bien con actividades de derecho privado, es decir,
mediante acuerdos, negocios y confratos” (p.107). Las organizaciones administrativas pueden
desempenar funciones tanto en el dmbito publico como en el privado, dependiendo de la

naturaleza de sus actividades.

En resumen, el derecho publico es clave para entender como funcionan las leyes y
los principios legales en general, siendo la rama del derecho gque regula las relaciones entre
los individuos y el Estado. Se encarga de asegurar que el gobiemo y sus instituciones actien

dentro de la ley y respeten los derechos de los ciudadanos.

1.9.5 Leyes
Las leyes constituyen la base fundamental de todo profesional en abogacia. A

continuacion, se presenta su concepto.

Indican Faggioli et al (2021) que “las leyes deben responder al sentido de lo correcto
y lo justamente necesario” (p.356). Las leyes deben ser disenadas y aplicadas de manera
que reflejen un sentido de justicia y necesidad justificada, asegurando gue sean correctas y

apropiadas en su contexto.

Las leyes son normas generales con el principio fundamental de funcion de
cumplimiento justo (Fucito, 2021). Las leyes estan disenadas como reglas generales

aplicables a todos, y su principio fundamental es asegurar que se cumplan de manera justa.

En sintesis, las leyes deben ser equitativas y garantizar un cumplimiento justo y uniforme

para todos los individuos en la sociedad.
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1.9.6 Cuofalitis
Un tipo de pago muy dado frecuentemente en el dmbito juridico es por medio de

cuoftalitis, a continuacion se detalla.

Segun Domingo et a/(2022), es una “modalidad de pactar remuneracion exclusivamente
en caso de resultado positivo” (p.154). Por lo tanto, los abogados que optan por este tipo de

acuerdo solo recibirdn sus honorarios si logran un resultado favorable para el cliente.

Tambien, cuoftalifis se refiere a la “nominacion del contfrato o pacto celebrado entre un
abogado vy su cliente en el que los honorarios serén una cuota de la ganancia obtenida en el
litigio, si se friunfa en el pleito” (Poder Judicial Republica de Costa Rica, 2020 s.f., definicion 1). Esto
significa que la remuneracion del abogado depende del resultado favorable del caso. Si el litigio

tiene éxito, el abogado recibe un porcentaje acordado de la cantidad ganada o recuperada.

En sintesis, este tipo de acuerdo de cuofalifis, permite a los clientes acceder a
representacion legal sin pagar honorarios por adelantado, alineando los incentivos del

abogado con los del cliente para maximizar el éxito en el caso.

1.9.7 Servicios profesionales
A continuacion, el concepto que acuerpa la envestidura profesional de un abogado y

marca la diferencia entre la competencia.

Faggioli et a/(2021), indican que “ser diligente se refiere al cuidado, la capacidad
técnica, el esmero, la constancia en la realizacion de los servicios profesionales que presta el
abogado y su responsabilidad y deberes para con el cliente y con la sociedad en general”
(p.358). La cita enfatiza que ser diligente en los servicios profesionales significa ofrecer un
servicio de alta calidad, con atenciéon detallada y un fuerte sentido de responsabilidad hacia

todas las partes involucradas.
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Segun Ceciliano et a/(2023), los “servicios profesionales, que forman parte de la
propuesta de valor que se debe ofrecer al cliente” (p.3598). Los servicios profesionales son
una parte integral de la propuesta de valor que una empresa debe ofrecer a sus clientes.
La propuesta de valor es el conjunto de beneficios y ventajas que una empresa promete

entregar a sus clientes para satisfacer sus necesidades y resolver sus problemas.

A continuacion, se presentan algunos de |os servicios profesionales mas destacados
que ofrecen los abogados.

* Asuntos agrarios: “conceptos que encuentran expresion en la legislacion teritorial
propiamente dicha y en las leyes de reforma agraria destinadas a modificar ese
régimen, asi como en las normas juridicas relativas a la concentracion parcelaria, a
la proteccion de los suelos, a la conservacion de los recursos naturales renovables, al
crédito y al seguro agricolas, a la comercializacion, etc.” (Martinez, 2023, p.55). Quiere
decir que los asuntos agrarios son femas relacionados con leyes que tratan sobre el uso
de la tierraQ.

* Asuntos penales: “debido a los valores constitucionales implicados y las intensas
discusiones sociales que suscitan, permiten evaluar si la Corte Constitucional ha elegido
entablar un didlogo para establecer una regla juridica. Al final del proceso, se exponen
las conclusiones correspondientes” (Garcia, ef al, 2022, p.85). De acuerdo con el texto,
los servicios profesionales en asuntos penales tienen como funciones evaluar las pruebas
y asesorar al cliente sobre aspectos legales y estrategias de defensa, con el objetivo de
que la corte emita un veredicto justo y fundamentado.

* Asuntos laborales:; “derecho a la infegridad fisica y psiquica del trabajador ha de
ser garantizado en todos los aspectos relacionados con el trabajo, por 1o que el
empresario esta obligado a adoptar cuantas medidas sean necesarias para asegurar
su cumplimiento, incluidos los riesgos” (Sierra, 2021, p.10). En pocas palabras, el texto
senala que un abogado en asuntos laborales ayuda a garantizar que los derechos de
los trabajadores a la seguridad fisica y mental sean protegidos, asesorando o tomando
acciones legales contra empleadores que no cumplan con estas obligaciones.

* Asuntos familiares: es importante en situaciones de herencias, temas familiares y otros
aspectos vinculados a la convivencia y las relaciones entre familiares (Narvdaez, 2023). En

otfras palabras, se puede decir que los asuntos familiares son temas legales relacionados
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con herencias, cuestiones familiares, y otros aspectos que influyen en la convivencia y
las relaciones entre miemlbros de una familia.

* Asuntos notariales: “oforga veracidad y certeza a los actos, contratos y negocios
juridicos que las partes solicitan ante él” (Cabascango, 2022, p.15). El texto indica que,
en los asuntos notariales, el notario juega un papel crucial al proporcionar autenticidad y

seguridad juridica a los actos, contratos y acuerdos legales presentados ante él.

En sintesis, los servicios profesionales deben satisfacer las necesidades de los clientes
y estos contribuyen positivamente a el sistema de justicia al asegurar que se respeten los

derechos y se cumplan las obligaciones legales en cada caso en particular.

1.9.8 Grupo Juridico Pococi

Grupo Juridico Pococi, se encuentra ubicado en la provincia ndmero siete de Limon,
en el cantén segundo de Pococi, el cual “fue creado el 19 de setiembre del aho 1911
mediante la Ley No. 12" (Municipalidad de Pococi, 2023, p.1).

El bufete estd situado en el distrito primero llamado Gudpiles el cual es la cabecera
del canton, “este distrito debe su nomibre a dos rios guapes que corren a los lados de la
poblacién siendo este nombre de origen indigena, antes de adquirir su nombre Gudpiles era

en realidad una finca llamada San Salvador” (Municipalidad de Pococi, 2023, p.1).

Grupo Juridico Pococi, es una empresa dedicada a asuntos legales en donde se
venden servicios profesionales en derecho y notarial a los clientes desde el ano 1997, segun

W. Picado (comunicacion personal, 5 de julio del 2024).

El Lic. Picado, inicia con su primer bufete en el ano 1997. La primera oficina abierta
al publico tuvo ubicacion en el centro de Gudpiles al costado sur de la cafeteria la Soley
ahi se brindd asesoria legal y servicios de notariado durante cuatro anos, transcurrido este
plazo y por motivos de espacio, traslada su oficina en el ano 2004 diagonal a la entrada
principal del Estadio Ebal Rodriguez, ahi permanecié por un periodo de seis anos. En 2010

traslada su oficina a las afueras del centro de Gudpiles, la ubica frente a las oficinas centrales
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de Bandeco recinto en el cual contaba con un pargueo mdas amplio y una instalacion con
nmayor espacio, desde el 2010 se mantiene el bufete en el mismo sitio, segun W. Picado

(comunicacion personal, 5 de julio del 2024).

A partir del ano 2022, se unen a los licenciados Cruz Esquivel y Delgado Alvarado
ambos Abogados y Notarios los cuales al igual que él como fundador brindan asesoria legal

y framites notariales, segun W. Picado (comunicacion personal, 5 de julio del 2024).

1.10 Metodologia
A continuacion, se describe la metodologia ufilizada para la investigacion, donde se

busca obtener resultados que fungen como guia para la investigacion del proyecto.

1.10.1 Enfoque
Para esta investigacion se utiliza el enfoque cualitativo, seguin Hemdndez- Sampieri (2023)
“el término cudlitativo tiene su origen en el latin qualitas, el cual hace referencia a la naturaleza,

cardcter y propiedades de los fendmenos” (p.8).

Se escoge este tipo de enfoque, porgue como lo afirma Hemdndez- Sampieri, (2023),
“con el enfogque cudlitativo (...) el investigador comienza el proceso examinando los hechos y
revisando |o0s estudios previos, ambas acciones de manera simultdnea, a fin de generar una
teoria que sea consistente con lo que observa que ocurre” (p.8). Quiere decir que el enfoque
cudlitativo se centra en comprender la naturaleza y caracteristicas de los fendbmenos y este
enfoque permite al investigador examinar hechos y revisar estudios previos simultdneamente

para generar teorias coherentes con sus observaciones.

Esto permite la exploracion de las formas de pensar, las conductas, las elecciones vy las

experiencias de |os sujetos participantes.

En definitiva, optar por el enfoque cudlitativo, permite comprender mejor las razones

detrds de las decisiones y experiencias de los sujetos.
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1.10.2 Tipo de enfoque
El enfoque seleccionado para esta investigacion es el fenomenoldgico, centrado en

comprender las experiencias vividas desde la perspectiva de quienes las experimentan.

De acuerdo con Peréz (2022), la investigacion fenomenoldgica es “la oportunidad de
estudiar la experiencia vivida, asi como describir los significados de los fendmenos de su interes”
(0.2). En este proceso el investigador frata de observar los fendmenos, 1as experiencias vividas,

comprenderlos y describirlos desde la perspectiva del otro.

Por tanto, la escogencia de este tipo de enfoque permite analizar a profundidad
el comportamiento de las personas de coémo perciben la marca y su relacion con ella y

comprender a los sujetos a partir de las experiencias.

1.10.3 Diseno Metodolégico

En esta investigacion, se desarrolla un diseno metodoldgico de tipo descriptivo y
analitico. Este diseno permite no solo describir las caracteristicas y aspectos relevantes del
fendmeno estudiado, sino también analizar y comprender las relaciones y patrones que

emergen los datos recolectados.

Segun Bemal (2022), “una de las funciones principales de la investigacion descriptiva es
seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio y describir con detalle las partes,
categorias o clases de ese objeto” (p.140). En ofras palabras, la investigacion descriptiva se centra
en detallar y clasificar las caracteristicas esenciales del tema o fendmeno que se estd estudiando.

Bernal (2022), indica que los descriptivos:

Se muestran, narran, resenan o identica hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de
un objeto de estudio, se realizan diagndsticos, perfiles, o se disehan productos, modelos,
protfotipos, guias, etcéterq, pero no se dan explicaciones o razones de las situaciones,

los hechos, los fendmenos, etcétera (p.140).

Enfonces, la investigacion descriptiva se centra en la presentacion y descripcion
detalloda de las caracteristicas y aspectos del objeto de estudio, sin abordar las causas o

razones subyacentes de estos fendmenos.
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En cuanto al diseno metodoldgico de tipo andlitico, Bernal (2022) dice que es el
andlisis de la informacion escrita sobre un determinado tema, con el propdsito de establecer
relaciones, diferencias, etapas, posturas o estado actual del conocimiento respecto al
tema objeto de estudio” (p.143). Por lo tanto, el diseho metodoldgico analitico se enfoca
en examinar y desglosar informacion escrita sobre un tema especifico. Su objetivo principal
es establecer relaciones, diferencias y etapas, este enfoque permite identificar tfendencias,

evaluar teorias y desarrollar nuevas perspectivas.

Los enfoques descriptivo y analitico proporcionan una vision integral y detallada
del objeto de estudio, facilitando conclusiones significativas fundamentadas en 1os datos

recolectados que propician al desarrollo de este proyecto.

1.10.4 Técnicas de recoleccion de datos
Las técnicas de recoleccion de datos, segun Bernal (2022), son “instrumentos o técnicas
de recolecciéon de informacion” (p.76). Esto significa que son métodos y herramientas utilizados

para obtener informacion relevante para la investigacion.

En este proyecto, se emplean dos técnicas de recoleccion de datos: la entrevistay la encuesta.
*Entfrevista: es una de las herramientas elegidas para la recoleccion de datos en
esta investigacion, Bernal (2022) define la entrevista como “técnica que consiste en
recoger informacion mediante un proceso directo de comunicacion entre entrevistador
(es) y entrevistado(s), en el cual el entrevistado responde a preguntas, previomente
disenhadas en funcion de las dimensiones que se pretende estudiar, planteadas por
el entfrevistador” (p.241). En ofras palabras, una entrevista es una técnica donde se
obtiene informacién a fravés de una comunicacion directa entre el entrevistador
y el enfrevistado. El entrevistado responde a preguntas que han sido previomente
disenadas para explorar sobre la investigacion. Se escoge la técnica de la enfrevista
por su capacidad para obtener datos detallados y especificos, permitiendo una
comunicacion directa y personal. Se va a aplicar al dueho de la empresa, con el
propodsito de profundizar sobre mercado meta, elementos graficos, mensajes, medios

de comunicacion (ver anexo #1).
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*Encuesta: se define como un “instrumento para recoger informaciéon cualitativa y/o
cuantitativa de una poblacion estadistica. Para ello, se elabora un cuestionario, cuyos
datos obtenidos serd procesados con metodos estadisticos” (Bernal, 2022, p.70). Quiere
decir que la encuesta es una herramienta que recoge informacion de una poblacion
mediante cuestionarios, y procesan los datos obtenidos con métodos estadisticos para
conocer las caracteristicas del grupo estudiado. Se elige la técnica de la encuesta

por su capacidad para recopilar datos detallados de un gran nimero de personas,
proporcionando asi una vision representativa de la poblacion objetivo. Ademdas, es una
herramienta eficiente y flexible que permite incluir preguntas abiertas como cerradas,
facilitando la obtencidon de informacion. Se aplica la encuesta a diez clientes actuales,
ya que son las fuentes mdas adecuadas para proporcionar informacion valiosa sobre el
mercado meta, elementos graficos, mensajes, medios de comunicacion (ver anexo
#2). Y también, se aplica la encuesta a cincuenta y un clientes potenciales, porque
ellos son los mejores informantes para proporcionar datos relevantes sobre el mercado

meta, elementos graficos, mensajes, medios de comunicacion (ver anexo #3).

1.10.5 Sujetos y Fuentes de informacion

Para esta investigacion, es esencial identificar los sujefos. Segun Rojas (2021), los sujetos de
informacion son individuos o entidades capaces de proporcionar datos o informacion significativa para
la investigacion en curso. Esto significa que su corecta seleccion garantiza la obtencion de informacion

crucial para este proyecto, permitiendo recopilar, evaluar y alcanzar los objetivos planteados.

A continuacion, se presentan los sujetos utilizados para esta investigacion:

*Dueno de empresa: Licenciado Wilberth Picado Porfuguéz, es un sujeto crucial para este
proyecto de investigacion debido a su conocimiento profundo y detallado de la empresa.
Se aplicard la técnica de la entrevista para recopilar informaciéon detallada y especifica,
obteniendo datos que servirdn como base para alinear conocimientos sobre el mercado

meta, elementos graficos, mensajes y medios de comunicacion (ver anexo #1).

*Clientes actuales: los diez clientes del Grupo Juridico Pococi que ya han utilizado o
estan utilizando los servicios legales ofrecidos por el despacho. Se seleccionan como

sujetos de investigacion debido a que pueden compartir sus experiencias reales y
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niveles de satisfaccion con los servicios. Se aplica el instrumento de encuesta a 10
personas para obtener una vision representativa sobre el mercado meta, elementos

grdficos, mensajes y medios de comunicacion (ver anexo #2).

*Clientes potenciales: Los cincuenta y un, clientes potenciales del Grupo Juridico
Pococi son aquellos individuos o enfidades que aun no han utilizado los servicios
legales del despacho, pero que podrian hacerlo en el futuro. Se eligen como sujetos
de investigacion porque representan una fuente crucial de nuevas oportunidades de
negocio, ofreciendo una perspectiva del mercado y revelando sus expectativas y
necesidades no satisfechas. Se aplica el instrumento de encuesta a 51personas para
obtener informacion esencial sobre sus conocimientos acerca del mercado meta,

elementos graficos, mensajes y medios de comunicacion (ver anexo #3).

En esta investigacion, es fundamental identificar y seleccionar las fuentes de informacion
adecuadas, ya que proporcionan los datos necesarios para el andlisis y la ftoma de decisiones,
*una fuente de informacién coresponde a todo aguello que nos proporciona datos para
reconstruir hechos y las bases del conocimiento” (Rojas (2021, p.71). Esto significa que las
fuentes de informacion son todos los recursos que ofrecen datos importantes para comprender

y analizar los eventos y para construir el conocimiento necesario en la investigacion.

Para este proyecto de investigacion se utilizan fuentes primarias y secundarias.
*Fuentes Primarias: “son aquellas fuentes que aportan informacion nueva u original, que
no ha sido recopilada, interpretada o evaluada anteriormente” (Reyes, 2024. p.94). Para
esta investigacion se va a hacer uso de 1os sujetos como fuentes primarias al duenho de
empresq, clientes actuales y clientes potenciales
*Fuente secundaria: Lepiz (2021) la define como “el soporte material o formato digital
en el gue se registra y conserva la informacion” (p.47). Para esta investigacion se van
a utilizar libros, arficulos de revistas, diccionarios, bases de datos como Scielo, Dialnet,

Google Acadéemico, tesis, ademds de repositorios.
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1.10.6 Categorias de andlisis
En esta seccion, se examinan detalladamente cada una de las categorias y sus

subcategorias, en funcion de los objetivos de la investigacion.

Sanchez (2023), indica que “las categorias son, fodas las propiedades que se van a medir,
definir, describir o caracterizar y que influyen decididamente en el proceso de investigacion”
(0.87). En otfras palabras, las categorias son los distintos aspectos o variables que se evalla para
obtener datos relevantes para el estudio de acuerdo con los objetivos planteados. Y sobre las
subcategorias, Sanchez (2023), indica que “una subcategoria estd compuesta por un grupo
de conceptos que se deriva de una categoria mas amplia y general” (p.87). En otras palabras,
las subcategorias son divisiones mds especificas dentro de una categoria mayor, que ayudan

a desglosar y analizar con mayor detalle los aspectos incluidos en esa categoria.

Para esta investigacion se utilizaran cuatro categorias de andlisis, mercado metaq,

elementos graficos, mensajes y medios de comunicacion.

*Primera categoria de andlisis: mercado meta

El mercado meta, segun Kotler et al (2021) “es el conjunto de compradores que
comparten necesidades o caracteristicas y a quienes la compania decide atender”
(0.211). Quiere decir que, al grupo de compradores con necesidades o caracteristicas

similares que una empresa decide atender.

Los sujetos que se van a estudiar son el dueno de empresa, clientes actuales y clientes potenciales.

Los instrumentos que se van a aplicar son entrevista y encuesta. La entrevista se le
aplica al dueho de empresa Wilberth Picado (ver anexo #1, especificamente de la
pregunta 1 ala 21) y la encuesta se aplica a clientes actuales para obtener informacion
esencial sobre sus conocimientos acerca del mercado meta, elementos graficos,
mensajes y medios de comunicacion (ver anexo #2 especificamente de la pregunta 1 a
la 10) y clientes potenciales para obtener informacion esencial sobre sus conocimientos
acerca del mercado metaq, elementos graficos, mensajes y medios de comunicacion

(ver anexo #3 especificamente de la pregunta 1 ala 10).
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Las subcategorias que pertenecen a esta primera categoria son: segmentacion geogrdfica,

segmentacion demogrdfica, segmentacion psicografica y segmentacion conductual.

*Segunda categoria de andlisis: elementos graficos

Los elementos graficos desempenan un papel crucial en la comunicaciéon visual, ya
que su principal objetivo es transmitir mensajes de manera eficiente (Reyes, 2024). En
otfras palabras, los elementos graficos son muy importantes en la comunicacion visual
porque estdn disenados para transmitir mensajes de manera clara y rdpida, facilitando

la comprension efectiva.

Los sujetos que se van a estudiar son el dueno de empresa, clientes actualesy clientes potenciales.

Los instrumentos que se van a aplicar son entrevista y encuesta. La entrevista se le aplica
al dueno de empresa Wilberth Picado (ver anexo #1, especificamente de la pregunta 22
ala 32) y la encuesta se aplica a clientes actuales (ver anexo #2 especificamente de la
pregunta 11 ala 18) y clientes potenciales (ver anexo #3 especificamente de la pregunta
11 ala 18).

Las subcategorias que pertenecen a esta segunda categoria de andlisis son: proyeccion

de marca, percepcion de marca y necesidades graficas.

eTercera categoria de andlisis; mensajes

Dice Rollié et al (2021) que el mensaje “es un proceso de comunicacion el codigo es
el elemento que tienen en comun el emisor y el receptor del mensaje” (p.55). En otras
palabras, el mensaje es el contenido de la comunicacion y que este contenido se
tfransmite mediante un codigo que tanto el emisor como el receptor comprenden. Este

codigo comun es esencial para que la comunicacion sea efectiva.

Los sujetos que se van a estudiar son el dueno de empresa, clientes actualesy clientes potenciales.

Los instrumentos que se van a aplicar son entrevista y encuesta. La entrevista se le aplica al

dueno de empresa Wilberth Picado (ver anexo #1, especificamente de la pregunta 33 a la
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47)y laencuesta se aplica a clientes actuales (ver anexo #2, especificamente de la pregunta

19 ala 25) y clientes potenciales (ver anexo #3, especificamente de la pregunta 19 ala 25).

Las subcategorias que pertenecen a esta tercera categoria de andlisis son: imagen de

marca, necesidades de comunicacion, percepcion de servicio.

* Cuarta categoria de andlisis; medios de comunicacion

Los medios de comunicacion, segun Vazquez-Barrio et al (2021), “son instrumentos de
informacion, divulgacion y generacion de opinion” (p.2). Quiere decir, que, los medios de
comunicacion tienen la funcion de proporcionar informacion, difundir conocimientos y
formar opiniones en la sociedad.

Los sujetos que se van a estudiar son el dueno de empresaq, clientes actualesy clientes potenciales.

Los instrumentos que se van a aplicar son entrevista y encuesta. La entrevista se le aplica al
dueno de empresa Wilberth Picado (ver anexo #1, especificamente de la pregunta 48 a la
53) y la encuesta se aplica a clientes actuales (ver anexo #2, especificamente de la pregunta

26 ala 33) y clientes potenciales (ver anexo #3, especificamente de la pregunta 26 a la 33).

Las subcategorias que pertenecen a esta cuarta categoria de andlisis son: preferencias
de medios, frecuencia de uso de medios.
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1.10.7 Mapa Metodolégico
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Figura 28 Mapa metodolégico.

Fuente: Creacién Propia
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Capitulo I
Mercado Meia



En el presente capitulo se describen y analizan los resultados obtenidos mediante |a
investigacion sobre el mercado meta. La informacion presentada se basa en la entrevista
redlizada al Licenciado Wilberth Picado Portuguez, propietario del Grupo Juridico Pococi,
asi como en las encuestas llevadas a cabo con clientes actuales y potenciales. Se han
recopilado datos demogrdficos, psicograficos, conductuales y geogrdficos, 10s cuales

proporcionan una vision detallada de las preferencias y necesidades del publico objetivo.

2.1 Datos recopilados de la entrevista aplicada al dueno de empresa
Lic. Wilberth Picado Portuguez

El dia lunes 2 de septiembre de 2024, se llevd a cabo una entrevista con el Licenciado
Wilberth Picado Portuguez, propietario del Grupo Juridico Pococi, en su bufete ubicado en
Gudpiles. La entrevista comenzod a las 2:45 de la tarde y se centrd en la identificacion y
definicion de caracteristicas bufete. A lo largo de esta sesion, se plantearon 21 preguntas
focalizadas en las subcategorias de segmentacion geogrdfica, demogrdfica, psicogrdficay
conductual, con el fin de definir el mercado meta del bufete. Estos datos son esenciales para
entender a fondo el perfil y el mercado meta de los clientes actuales y potenciales del Grupo

Juridico Pococi.

El Licenciado Picado destaco en la parte geogrdfica, que la mayoria de los clientes
del bufete provienen del cantdon de Pococi y del Caribe costarricense, donde Gudpiles es
la regidn mas relevante dentro del cantdn para el negocio, fanto del comercial como con
un notable nimero de clientes provenientes de dreas agrarias (rurales) como lo es Ticabdn,

Palmitas, Las Vegas, entre ofros pueblos de la bajura de Pococi.

Analizando la situacion en la parte geogrdfica Grupo Juridico Pococi, segun lo que
indica el licenciado se enfoca estrategicamente en el cantdn de Pococi y la region del
Caribe costarricense. Al concentrar sus servicios en estas dreas, el bufete no solo aprovecha
su conocimiento profundo de la dindmica local, sino que tambien refuerza sus relaciones
con la comunidad. Gudpiles segun lo indica el licenciado, es el centro urbano mas
importante de la region y actia como el eje central para la mayoria de las operaciones, por

situarse su bufete en esta drea.
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En términos demogrdficos, el Licenciado Picado indica que los clientes son
predominantemente adultos, comprendidos en su mayoria entre l1os 40 y 70 ahos de edad,
con una notable participacion de adultos mayores activos de los 40 a 60 anos de edad.

El nivel educativo varia, abarcando desde campesinos sin escolaridad finalizada hasta
profesionales; sin embargo, no se considera un factor critico en la prestacion de servicios.

Se percibe que el poder adquisitivo es diverso, y el bufete adapta sus servicios y métodos
de pago para ser accesibles a distintos perfiles socioecondmicos, usando alternativas como

SINPE movil, transferencias bancarias, fractos en sus pagos y acuerdos de Cuota Litis.

Segun lo expresado por el Licenciado, se puede identificar que el bufete atiende
principalmente a adultos en el rango de 40 a 70 anos. Este enfogque se dirige a un segmento
poblacional que se puede considerar que, en su mdaximo nivel de productividad, implicando
una participacion activa en el comercio y otras actividades profesionales. Esta diversidad
demogrdfica abarca tanto a campesinos como a profesionales, 1o que permite al bufete

adaptar sus servicios a un amplio espectro de clientes.

El licenciado Picado, menciona que, los clientes se dividen entre aquellos del campo
y de la ciudad, con estilos de vida y valores distintos. El bufete atiende principalmente a hombres
involucrados en agrario, negocios Y litigios, mientras que las mujeres generalmente buscan
servicios legales (notariales) relacionados con la familia y fraspasos de bienes. El acompanamiento

en las visitas varia segun la naturaleza de su caso y sus preferencias personales.

Desde el punto de vista psicografico el bufete se puede considerar que se adapta
para atender eficazmente a estos segmentos tanfo de homibres y mujeres como tambien
los servicios que cada uno de ellos busca, ofreciendo confianza y competencia a una
clientela variada. Ademds, las visitas al bufete reflejan las preferencias personales, variando
entre quienes asisten solo por asuntos personales y aquellos que prefieren acompanarse de
familiares o amigos. Esta capacidad de adaptacion y profesionalissno ha consolidado su

reputacion, para atencion de los diversos estilos de vida.
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En cuanto a la perspectiva conductual, el licenciado Picado expresa que |os clientes
buscan frecuentemente los servicios del bufete debido a su reputacion y experiencia. La
recomendaciéon de conocidos juega un papel esencial en atraer nuevos clientes, y aunque

la recurrencia de clientes es alta, los casos son hormalmente diversos.

Por lo tanto, El bufete Grupo Juridico Pococi, muestra que se destaca por una alta
frecuencia en la recurrencia de sus clientes, quienes confiaron en sus servicios tanto por su
solida reputacion como por su vasta experiencia. La recomendacion boca a boca juega
un papel crucial en la atraccion de nueva clientela, reflejando la confianza y satisfaccion
de aquellos que ya han sido atendidos. Esta diversidad de necesidades resulta con eficacia
fortalece la reputacion del bufete, la cual ha sido cultivada a lo largo de los anos y también

por su eficiencia de los casos trabajados, segun lo dicho por el licenciado Wilberth Picado.

2.2 Datos recopilados del analisis de la encuesta aplicada a clientes

actuales

Con el fin de definir el mercado meta del Grupo Juridico Pococi, se desarrolla un

instrumento especifico que permite recopilar informacién valiosa a traves de una encuesta
aplicada a 10 clientes actuales. Esta encuesta se realiza durante el periodo del 6 al 12 de
septiembre y consta de 10 preguntas enfocadas en explorar los aspectos de segmentacion
geogrdfica, demogrdfica, psicografica y conductual de los clientes. El propdsito del estudio es
obtener datos cualitativos que permitan un andlisis detallado del mercado objetivo del bufete. A
continuacion, se presenta el andlisis de los resultados obtenidos, o que facilita la identificacion

de patrones clave y contribuye a una mejor comprension del perfil del cliente actual.
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Figura 29 Insumo de lugar de residencia de los clientes actuales encuestados.
Fuente: Creacién Propia
A los clientes actuales se les consultd sobre su lugar de residencia, y 10s resultados
indicaron que 9 de ellos residen en Pocociy uno de Barra del Colorado. Como se aprecia
en la infografia de la figura 29, la misma coincide con la informacion del dueno del bufete
sobre su concentracion es en ese canton de Pococi, el Licenciado Picado, menciona que se
enfocan en el cantdn de Pococi y la region del Caribe Norte costaricense. La encuesta de

clientes actuales refleja esta misma concentracion geogrdfica.

Mdas de 65
anos

Figura 30 Insumo de edad de los clientes actuales encuestados.
Fuente: creacién propia
Se consultd a los clientes actuales sobre su edad, obteniéndose los siguientes

resulfados: ninguno se encuentra en el rango de 18 a 30 anos, uno en el rango de 30 a 40
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anos, otro en el rango de 40 a 55 anos, y la mayoria, ocho clientes, se ubican en el rango
de 55 a 65 anos. No se registraron clientes mayores de 65 anos. Estos datos se representan
en la grdfica adjunta, donde se observa una predominancia del segmento de 55 a 65 anos,

seguido por una menor presencia de clientes en los rangos de 30 a 40 y 40 a 55 anos.

Estos resultados confirman o mencionado en la entrevista con el dueno del bufete, el
Licenciado Picado, quien indicd que la mayoria de sus clientes son personas de mediana
edad y adultos mayores. La escasa presencia de clientes jovenes en el rango de 18 a 30
anos refuerza la idea de que los servicios del bufete son mds demandados por personas con

mayores responsabilidades.

Mujeres Hombres

Figura 31 Insumo de género de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Se consultd a los clientes actuales sobre su genero, obteniendo los siguientes
resultados: 9 clientes se identificaron como hombres, 1como mujer y ninguno selecciond
la opcidn otro. En esta distribucion se observa una predominancia significativa de clientes
actuales masculinos, representando el 90% de la muestra, mientras que solo un 10%

corresponde a clientas actuales femeninas.

Estos resulfados coinciden con lo senalado en la entrevista con el Licenciado Picado,

quien menciond que la mayoria de sus clientes son hombres y una menor porcion son mujeres.
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Figura 32 Insumo de grado escolar de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Se consultd a los clientes actuales sobre su nivel educativo, obteniéndose los siguientes
resultados: La mayoria tiene educacion secundaria completa (4 personas), seguida por
educacion universitaria completa (3 personas) y primaria completa (2 personas). Ofras

categorias, como educacion tecnica completa y posgrado, no tienen representacion.

Como se puede ver en la figura 32, en su mayoria de los encuestados tiene secundaria
o educacion universitaria completa. El licenciado Picado senald que el nivel educativo de sus
clientes es variado, desde campesinos hasta profesionales, sin embargo, las condiciones de
la aplicacion del instrumento pueden considerarse en la informacion brindada por Picado es

aceptada infiiendo que existen diversos rangos educacionales dentro de su clientela.

Campo 2 Comerciante 3 Ama de casa 0
Estudiante 0 Empresario 3 Desempleado 0
Emp. publico ] Emp. privado 0 Pensionado ]

Figura 33 Insumo de profesiones de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Como parte del estudio, se consultd a los clientes actuales sobre su ocupacion,

donde da como resultado que la mayoria son comerciantes (3 personas) y empresarios (3
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personas), seguidos por frabajadores del campo (2 personas). Tambien hay representacion
de empleados publicos (1 persona) y pensionados (1 persona), mientras que no se registraron

estudiantes, empleados privados, amas de casa o desempleados.

Como se puede observar en la figura 33, la mayoria de los clientes son empresarios o
comerciantes, con algunos que trabajan en el campo y otros que son empleados publicos
y pensionados. Con relaciéon a la entrevista con el dueho de Grupo Juridico Pococi, él
explica que atienden a una variedad de clientela, incluyendo profesionales, campesinos
y tfrabajadores en general. La encuesta afirma esta variedad y destaca que el bufete se

adapta a las necesidades legales que cada uno necesite.
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—, S —,
2) ‘0 (1 (o (o (2) (o
Productivo/a Poco Social Respetuoso/a Sociable Sedentario/a Trabajador/a Visionario/a

Figura 34 Insumo de descripcién personal de los clientes actuales encuestados.

Fuente: creacion propia

En la consulta realizada a los clientes actuales sobre como se describen a si mismos,
se les permitio seleccionar hasta tres opciones. Las respuestas obtenidas muestran 10s rasgos
de personalidad mds comunes entre 10os encuestados y se destacan los siguientes: activo/a (5
menciones), amables, emprendedores e independientes, con 4 menciones cada uno , Por otro
lado, 2 personas se describen como amigables, creativas, productivas y frabajadoras, mientras
gue una persona se considera aventurera, curiosa, dedicada, optimista y respetuosa estas
tienen menos menciones pero siguen presentes. En contraste, ninguna persona se identificd
como autodisciplinada, audaz, divertida, despreocupada, poco social, sociable, sedentaria o
visionaria. Esto sugiere que el perfil predominante entre los encuestados estd compuesto por

personas dindmicas, con iniciativa y una actitud positiva hacia el trabajo y el emprendimiento.
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De acuerdo como se puede observar en la figura 34, la mitad de las personas se describe
como activas, emprendedoras e independientes y ademas amigables. En cuanto a la entrevista
que se le realizo al Licenciado Picado, él no detalld especificamente las caracteristicas de sus
clientes; sin embargo, se puede considerar que estos se encuentran en una etapa productiva.
Por lo tanto, se puede afirmar que las descripciones de la encuesta concuerdan con €l

Licenciado al referirse que sus clientes son personas proactivas y en desarrollo.

Andar a ) , ) Estar en Estar en
Bailar Cocinar Dormir . "
caballo 4 4 4 Iok:o TOKIHO
4 0 2 0 3 6
1 1 0 0 1 3
Le!ro Le% e} Pin!] le) Renoxic’)n e} Toc! un Ver !ries o}
biblica escritura dibujo dec. del hogar  instrumento peliculas

Figura 35 Insumo de gustos efﬁgﬁyerrigyelglg% r(\j% ;8% I%Iienfes actuales encuestados.

Enlaencuestarealizada alos clientes, se les consultd sobre las actividades extracurriculares
que redlizan regularmente o con las que sienten mayor afinidad, revelando sus pasatiempos,
infereses y estilos de vida, esto para poder conectarse con ellos en un nivel mas personal
y la actividad con mayor preferencia con 6 personas, es estar en familia, y como segunda
opcién con 4 personas es: andar a caballo y 3 personas les gusta estar en la finca'y su vez 3
mencionan ver series o peliculas, Algunas de las actividades con menor preferencia lo son con
2 menciones cocinar, 1 persona la lectura biblica y ofra persona leer y escribir. Por ofro lado,
opciones como bailar, dormir, pintura y dibujo, asi como otras actividades no especificadas,
NO obtuvieron respuestas.

La figura 35 muestra una clara preferencia por actividades tradicionales entre 1os
clientes, lo que refleja sus intereses y estilo de vida. Destacan actividades como disfrutar
de la finca, andar a caballo, compartir momentos familiares, y también ver series y

peliculas. Aungue en la entrevista con el dueno no menciona explicitamente las fendencias
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extracurriculares de sus clientes, la concentracion de sus clientes del bufete se encuentra
en la zona rural de Pococi, por ende, las preferencias de estos lugares predominan las
actividades tradicionales, que son comunes en estas areas, y se reflejan en las respuestas de

la encuesta. Esto nos indica una raiz cultural arraigada en las tradiciones de la region.

Conservadores 0 Tradicional
Innovador ° Moderno

Figura 36 Insumo de manera de vivir de los clientes actuales encuestados.

Fuente: creacion propia

En la encuesta se consultd a los clientes actuales como describirian su manera de vivir,
con el fin de comprender mejor sus valores y estilos de vida y la mayoria de los encuestados
describieron su manera de vivir como tfradicional o conservadora, con 4 respuestas en cada

categoria. En menor proporcion, 1persona se identificd como innovadora y ofra como modema.

Como se muestra la infografia de la figura 36, revela un patrdn claro entre los clientes
del bufete: la mayoria se inclina hacia la tradiciéon, identificdndose como “Conservadores”
o “Tradicionales”, mientras que una minoria se describe como “Innovadora”. Esto refleja un

arraigo a los valores familiares y comunitarios, tipicos de las dareas rurales.

La encuesta, en conjunto con la entrevista del dueno, revela que se encuentra en un
teritorio donde las raices tradicionales son fuertes, lo que influye en la forma de vida y las

prioridades de sus clientes.
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Figura 37 nsumo de servicios legales de los clientes actuales encuestados.

Fuente: creacién propia

Este apartado revela las principales razones por las que los clientes recurren a los servicios del bufete.

Los servicios legales de Grupo Juridico Pococi se distribuyeron de la siguiente manera: 5
personas seleccionaron contratos y negocios, 4 personas indicaron Litigios, 3 personas
eligieron asuntos agrarios y fraspasos de vehiculos o propiedades, mientras que dos personas

marcaron asuntos familiares y problemas laborales.

Como se observa en la figura 37, una fuerte demanda por servicios legales en temas
relacionados con el litigio, agro, el comercio, los negocios, el derecho laboral y los asuntos
familiares, 1o que refleja variedad en 10s servicios legales a los que acude 10s clientes de la zona
del Caribe de Pococi a Grupo Juridico. De acuerdo con lo gue indicaba el Licenciado Picado,
el bufete se destaca por atender a un publico variado, que van desde campesinos hasta

profesionales, brindando diferentes tipos de servicios en funcion de sus necesidades legales.
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Figura 38 Insumo de la importancia de elegir de los clientes actuales encuestados.

Fuente: creacion propia

En la encuesta, se consultd a los clientes sobre los factores que consideran mds
importantes al momento de elegir Grupo Juridico Pococi para manejar sus casos legales y las
respuestas por que eligen Grupo Juridico Pococi fueron las siguientes: 7 personas indicaron
anos de servicio, 5 personas seleccionaron calidad en la atencion, confianza vy precio; 4
personas eligieron profesionalismo y conocimiento; 3 personas marcaron rapidez, 2 personas
mencionaron Instalaciones, mientras que 1 persona selecciona el bufete por su comodidad

(oufete y parqueo), como tambien por resultados anteriores y que sea accesible.

Segun lo presentado en la figura 38. muestra que los clientes valoran principalmente
la confianza, la calidad en la atencién, el profesionalismo vy los anos de servicio. La
confianza ocupa un lugar central, lo que indica que los clientes buscan una relacion sdlida 'y
confiable en el bufete. La calidad en la atencidn y el profesionalismo, también, son factores
determinantes, lo que sugiere una demanda por un trato personalizado, eficaz y de alta
calidad. Los anos de servicio, refuerzan la importancia de la experiencia y la frayectoria del
bufete y que, de acuerdo con la entrevista con el dueno del bufete, confirma la importancia
de la confianza v la calidad en la atencidén. El menciona que el bufete se destaca por su
solida reputacion y la experiencia de su equipo, 10 que genera confianza en los clientes.
Asimismo, destaca la importancia de adaptar los servicios y métodos de pago para ser

accesibles a diferentes perfiles socioecondmicos.
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2.3 Datos recopilados de la encuesta aplicada a clientes potenciales
En este apartado, se realiza un andlisis detallado de la encuesta dirigida al publico

potencial de Grupo Juridico Pococi. La investigacion, llevada a cabo por la investigadora,

se desarrolld entre el 13 y el 18 de setiembre mediante una encuesta especifica que incluye

10 preguntas. Estas preguntas se cenfran en cuatro segmentaciones claves: ubicacion

geogrdfica, caracteristicas demogrdficas, perfil psicografico y comportamiento conductual.

La encuesta logro recopilar un total de 51 respuestas de diferentes individuos, informacion

valiosa que permite comprender y atender el mercado meta potencial del bufete.

Talamanca

Figura 39 Insumo de lugar de residencia de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

La encuesta inicié con una pregunta clave para determinar la distribucion geogrdfica
de los clientes potenciales, los datos obtenidos muestran que la gran mayoria de los
encuestados 44 de los 51 encuestados residen en Pococi, o cual representa la gran mayoria
del publico potencial, ademds 3 encuestados indicaron vivir en el cantdn vecino de

Gudcimo y 2 mas en el cantdn de Siquirres.

Esta observacion coincide con las declaraciones del Licenciado Picado en la
entrevista, en donde menciona que, el Grupo Juridico Pococi se enfoca estrategicamente

en el cantdén de Pococi y la regidn del Caribe Norte costarricense, aprovechando su
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conocimiento profundo de la dindmica local y fortaleciendo sus relaciones con la
comunidad. Gudpiles, siendo el centro urbano mas importante de la region y ademas actia

como el eje central, por situarse en esta localidad su bufete.

Comparando con los clientes actuales, se observa una tendencia similar. La
mayoria de los clientes actuales, también residen en Pococi. Esta coincidencia confirma la
concentracion geogrdfica de las operaciones del bufete y la importancia de Pococi como

un mercado meta para el Grupo Juridico Pococi.

Sin embargo, es importante destacar que 3 de los clientes potenciales encuestados
residen en Gudacimo y 2 en Siquirres. Esto sugiere que la influencia del bufete se extiende
mMas alld de Pococi, y que existe un publico potencial en otros cantones vecinos de la zona
caribena. Este dato puede ser relevante para la ampliacion del alcance del bufete a otros

sectores dentro de la region.

Mas de 65
anos

Figura 40 Insumo de edad de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: creacion propia

La segunda pregunta de la encuesta fuvo como objetivo identificar el rango de edad
de los clientes potenciales del Grupo Juridico Pococi, permitiendo conocer mejor el perfil
demogrdfico de quienes buscan sus servicios. Con Respecto a la edad de los participantes,
el grupo mas representativo fue el de 30 a 40 anos, con 23 personas, seguido del rango de
40 a 55 anos, con 13 personas. Asimismo, 9 personas indicaron tener entre 55 y 65 anos,
mientras que 5 personas se encuentran en el rango de 18 a 30 anos. Ningun encuestado
reportd ser mayor de 65 anos.
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El insumo de edad de la encuesta a clientes potenciales revela un patrdon interesante,
la mayoria de los encuestados se encuentran entre los 30 y 65 anos de edad. De acuerdo
con la infografia de la figura 40, la mayor cantidad de los encuestados se encuentran entre
los 30 y 40 anos, seguido de los de edades entre los 40 y 55, luego los de las edades entre
los 55y 65, y una menor porcion siendo relevante tambien jovenes entre los 18 y 30 anos.
Esta distribucion sugiere un publico activo y productivo, que se encuentra en la etapa de

mayor desarrollo profesional y personal.

Esta informacion concuerda con lo que el Licenciado Picado menciona en la
entrevista, en donde senala que el bufete atiende principalmente a adultos entre los 40 y
70 anos, un segmento poblacional que se considera que se encuentra en su maximo nivel
de productividad, sin embargo, €l no dijo cudntas personas son mds las que atiende en
determinada edad, por lo tanto, al comparar este dato con el de los clientes actuales, se
observa una similitud significativa. La mayoria de los clientes actuales también se encuentran
en el rango de edad entre los 55 y los 65 anos. Esto indica que el bufete se encuentra en una

etapa similar.

El andlisis del insumo de edad en la encuesta a clientes potenciales sugiere que el
bufete estd posicionado para atender las necesidades de un publico activo y productivo
que se encuentra entre los 30 y 40 anos de edad, esto considerando que es una edad
que tiende a ser mas receptivo a la tecnologia y a responder radpidamente a encuestas,
considerando por ende que quizd haya mads respuestas de este rango de edades, que
la siguiente por ser una tarea mas desgastante y por mantenerse muy ocupados en sus

procesos de productividad.
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Figura 41 Insumo de género de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: creacion propia
Se preguntd a los clientes potenciales cudl es su genero con las siguientes opciones:

homlbre, muijer u otro categoria en caso de que el encuestado deseara especificar.

Los resultados obtenidos revelaron que la mayoria de los participantes en la encuesta
son hombres, con un total de 31 personas, mientras que 19 muijeres tambien respondieron
a la consulta. Ningun encuestado selecciond la opcion “Otro”, lo que indica que el publico

consultado se identificd dentro de las dos categorias principales.

Esta informacion coincide con lo que menciond el Licenciado Picado en la entrevista,
donde destacd que la clientela del bufete se compone mayoritariomente de hombres.
Este dato confirma que el Grupo Juridico Pococi atiende principalmente a una clientela
masculina, como también lo reflejo la encuesta de clientes actuales, donde mayoria

también son hombres.

Es importante considerar que la representacion de género en el publico potencial
podria deberse a diferentes factores, como la influencia de la cultura local, el vivir en zona
rural en donde aun existe el patriarcado, las necesidades legales que se perciben como mads

propias de cada genero.

El andlisis del insumo de genero en la encuesta a clientes potenciales confirma que
el bufete atiende principalmente a una clientela masculing, pero también da la posibilidad
de expandirse hacia un publico mds equilibrado en cuanto a género, dado que también

cuenta con clientes femeninas.
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Figura 42 Insumo de grado escolar de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: creacién propia
En este apartado se consultd sobre el nivel educativo del publico potencial, y los
resultados indicaron que la mayoria de los encuestados han completado estudios universitarios
(17 personas) o secundarios (15 personas), seguidos por quienes poseen formacion técnica
(7 personas) y aquellos con primaria completa (8 personas). Un nimero reducido de
encuestados senald haber finalizado estudios de posgrado (1 persona) o pertenecer a otra

categoria educativa (1 persona). No se registraron encuestados sin educacion formal.

El andilisis del nivel educativo de los clientes potenciales revela un perfil variado. Como
se puede observar en la figura 42, este dato revela que el publico potencial del bufete no
se limita a un nivel educativo especifico, sino que abarca una amplia gama de niveles de
formacion academica. Este hallazgo coincide con lo que el Licenciado Picado menciond
en la entrevista, donde senald que el nivel educativo de sus clientes es variado, desde

campesinos hasta profesionales.

Al comparar este dato con el de los clientes actuales, se observa una similitud notable.
La mayoria de los clientes actuales tambien poseen educacion universitaria completa,
seguidos de con educacion secundaria completa. Esto confirma que el bufete atiende a un

publico con diferentes niveles de formacion educativa.

Es importante destacar que, aungque la mayoria de los clientes potenciales y actuales
poseen educacion secundaria o superior, la encuesta también incluye un nimero de

personas con educacion técnica y educacion primaria completa.
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Figura 43 Insumo de profesiones de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

El andilisis del insumo de profesiones en la encuesta a clientes potenciales muestra
un perfil variado que refleja los distintos sectores en donde laboran. La figura 43, indica que
la mayor parte de los encuestados son empleados privados (14), seguidos de empleados
publicos (11) y comerciantes (8), empresarios (7), otros frabajan en el campo (4), y (4)
dedicadas a labores del hogar, (1) esestudiante y (1) persona esta desempleada. No se

reportaron pensionados entre los encuestados.

Esta informacion concuerda con lo que el Licenciado Picado menciond en la
entfrevista, donde explicd que atienden a una variedad de clientela, incluyendo profesionales,

campesinos y frabajadores en general.

Al comparar este dato con el de los clientes actuales, se observa una similitud notable.
La mayoria de los clientes actuales también son empresarios, seguidos de los que trabajan
en el campo y ofros comerciantes. Esto confirma que el bufete atiende a un publico con un

perfil profesional diverso, y que sus servicios son relevantes para diferentes sectores.
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Figura 44 Insumo de descripcién personal de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Este apartado se centra en analizar las caracteristicas de personalidad de los clientes
potenciales, identificando sus valores, actitudes y motivaciones, 1o que podria proporcionar
informacion Util para la estrategia del bufete.

El andilisis del insumo de descripcion personal de la encuesta a clientes potenciales
revela un perfil inferesante. Como se puede observar en la infografia de la figura 44, muestra
que la mayoria de los encuestados se describen como activos (32), amigables (20), y
amabiles (22). Otfros atributos que destacan con frecuencia son trabajadores (14), dedicados
(7), y emprendedores (11). Este perfil sugiere un publico proactivo, dindmico y con una fuerte
inclinacion hacia el emprendimiento, que valora la amabilidad, la confianza y el trabajo
duro. Por otro lado, caracteristicas como la autodisciplina (6 respuestas), la productividad (5
respuestas) y la dedicacion (7 respuestas) reflejan una inclinacion hacia la responsabilidad y
el esfuerzo personal. Sin embargo, otras cualidades como la vision (1 respuesta), la audacia
(1 respuesta) y la curiosidad (3 respuestas) no fueron seleccionadas con tanta frecuencia,
lo que podria indicar que la mayoria de los encuestados no se identifican fuerremente con

estos rasgos. Es importante senalar que atributos como “divertido”, “despreocupado” y “poco
sociable” no obtuvieron ninguna respuesta,

Esta informacion coincide con lo que el Licenciado Picado menciond en la entrevista.
Si bien no detalld especificamente las caracteristicas de sus clientes, el considerd que estos
se encuentran en una etapa productiva.
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Al comparar este dato con el de los clientes actuales, se observa una similitud notable. La
mayoria de los clientes actuales también se describen como activos, amigables, y frabajadores.

Esto confirma que el bufete estd atrayendo a un publico que se identifica con estos valores.

Es importante destacar que la encuesta a clientes potenciales también revela la
presencia de otros atributos como visionarios (1), audaces (1), aventureros (3), y optimistas
(3). Estos atributos sugieren que el publico potencial del bufete no solo busca asesoria legal
para sus proyectos, sino que también busca apoyo para implementar ideas innovadoras y

alcanzar el éxito.

El andilisis del insumo de descripcion personal en la encuesta a clientes potenciales
sugiere que el publico potencial del bufete es proactivo, emprendedor, dindmico y con
valores positivos como la amabilidad, la confianza y el frabajo duro, para las necesidades de

personas gue se encuentran en un proceso de crecimiento profesional y personal.

Andar a , , ) Estar en Estar en
Bailar Cocinar Dormir . "
caballo la finca familia
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biblica escritura dibujo dec. del hogar  instrumento peliculas

Figura 45 Insumo de gustos extracurriculares de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Este insumo busca entender las actividades extracurriculares que disfrutan los clientes
potenciales, revelando sus intereses, hobbies y estilos de vida, lo que podria proporcionar

informacioén valiosa para conectar con ellos en un nivel mds personal.
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El andilisis de los gustos extracurriculares de los clientes potenciales del Grupos Juridico
Pococi revela una clara preferencia por actividades tradicionales y un estilo de vida que se
inclina hacia lo rural. La infografia de la figura 45, muestra que las actividades mas populares
son: Estar en familia (34): este dato refleja la importancia de la familia y los lazos familiares en
la vida de los clientes potenciales. Estar en la finca (18): esta preferencia sugiere una fuerte
conexion con la vida rural y un interes por el contacto con la naturaleza. Andar a caballo (10):
esta actividad, fipica de zonas rurales; confirma el interés del publico potencial por el estilo
de vida rural. Ver series y peliculas (30): este gusto, aungue menos relacionado con la vida

rural, indica un interés por el entretenimiento y la cultura popular.

Esta tendencia concuerda con lo que el Licenciado Picado menciond en la entrevista.
El seald que la concentracion de los clientes del bufete se encuentra en la zona rural de
Pococi, lo cual explica que las preferencias de los lugarenos por las actividades tradicionales

son comunes en estas areas.

Al comparar este dato con la informacion de los clientes actuales, se observa una
similitud notable. La mayoria de los clientes actuales también mencionan actividades
fradicionales como estar en familia y estar en la finca, como parte de su vida. Esto confirma
que el bufete atiende a un publico que disfruta de la vida rural y que se identifica con las

actividades tradicionales de la region.

Es importante destacar que, a pesar de esta preferencia por lo rural, Ia encuesta
también incluye un nUmero significativo de personas que mencionan actividades como
bailar (13), cocinar (17), y leer (8). Este dato sugiere que el publico potencial del bufete

también disfruta de otras actividades que no son exclusivamente rurales.

94

Grupo Juridico Pococi




Conservadores @ Tradicional
@ Modermo

Figura 46 Insumo de maneras de vivir de los clientes potenciales encuestados.

Innovador

Fuente: Creacién Propia

El andlisis del insumo de maneras de vivir del publico potencial de Grupo Juridico Pococi,
segun encuesta, revela un patrdn claro: la mayoria de los encuestados se describen como
tradicionales (23), seguido de los que se consideran conservadores (10). Esto sugiere que el
publico potencial del bufete valora los valores tradicionales y las costumbres de la region. Y un

numero menor de encuestados se describen como innovadores (6) y modemos (11).

Esta tendencia concuerda con lo que el Licenciado Picado menciond en la entrevista.
El seRald que la mayoria de sus clientes son personas de la zona rural, donde Ias raices

tradicionales son fuertes, o que influye en la forma de vida y las prioridades de sus clientes.

Al comparar este dato con la informacion de los clientes actuales, se observa una
similitud notable. La mayoria de los clientes actuales también se describen como tradicionales.
Esto confirma que el bufete atiende a un publico que se identifica con los valores tradicionales

de la region y que busca un servicio legal que se ajuste a sus valores y creencias.

Es importante destacar que, a pesar de esta preferencia por lo tradicional, la encuesta
también incluye un nimero pequeno de personas que se describen como innovadoras y
modemas. Este dato sugiere que el publico potencial del bufete también incluye personas
que estan abiertas a nuevas ideas y que buscan un servicio legal que se ajuste a sus

necesidades actuales y al contexto actual.

Grupo Juridico Pococi 95




19

o O
Litigios Asuntos Contratos y
familiares negocios
&- (& =
[ V1]
Asuntos Traspasos de vehiculos Problemas
agrarios y propiedades laborales

Figura 47 Grdfico de insumo de motivaciéon a buscar servicios legales
de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién propia

En este apartado se centra en analizar las motivaciones que impulsan a los clientes

potenciales a buscar servicios legales.

El andilisis de las motivaciones de los clientes potenciales para buscar servicios legales
del bufete revela una amplia gama de necesidades. La infografia de la figura 47, muestra que
las principales razones para buscar servicios legales son: fraspasos de vehiculos o propiedades
(32), este dato sugiere que el publico potencial del bufete estd interesado en servicios legales
relacionados con la compraventa o fransferencia de bienes inmuebles y vehiculos. Contratos
y negocios (25), este dato indica que el publico potencial del bufete busca asesoramiento
legal para la elaboracion y negociacion de contratos, un servicio esencial para empresas,
emprendimientos y comerciantes. Asuntos familiares (19), este punto indica también existen
necesidades relacionadas con la familia, como divorcios, pensiones alimenticias, custodia
de menores, etc. Problemas laborales (11), este dato sugiere que el bufete también busca
servicios legales en lo laboral, como, por ejemplo, conflictos con el empleador, demandas por
despido injustificado, efc. Litigios (3), aungue en menor medida, la encuesta también incluye
a personas gue buscan servicios para la representacion en fribunales. Asuntos agrarios (),
este punto indica que el publico potencial del bufete busca en temas relacionados con la

propiedad de la fierra, precaristas y las tfransacciones agricolas, efc.
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Esta informacion concuerda con lo que el Licenciado Picado menciond en la
entrevista. El destacod gue el bufete atiende a un publico variado, desde campesinos hasta

profesionales, brindando diferentes tipos de servicios en funcion de las necesidades legales.

Al comparar este dato con la informacion de los clientes actuales, se observa una similitud
notable. La mayoria de los clientes actuales también buscan servicios legales relacionados con
tfraspasos de vehiculos o propiedades, contratos y negocios, y asunfos familiares. Esto confirma

que el bufete estd ofreciendo un servicio legal integral de un publico variado.

El andlisis del insumo de motivaciones a buscar servicios legales en la encuesta a
clientes potenciales sugiere que el publico potencial del bufete es diverso en cuanto a sus

necesidades legales, y varia de acuerdo con las situaciones que necesite abarcar.
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Senicio la atencion (Buffete y Parqueo)
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Insfalaciones Precio Profesionalismo Conocimiento
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0 ) G D
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Figura 48 Grdafico de Insumo al elegir un bufete de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

En cuanto a los los factores mds importantes que el publico potencial considera all
eleqgir un bufete, en la encuesta a clientes potenciales revela que la confianza, la calidad
en la atencion, el profesionalismo y los anos de servicio son los factores mds valorados por
el publico potencial, de acuerdo con la infografia en la figura 48, muestra que al elegir
el bufete busca: Confianza (42), este dato refleja que los clientes potenciales priorizan la
seguridad y la franquilidad de saber que sus asuntos legales estdn en manos de profesionales
confiables. Anos de servicio (20), este punto indica que la experiencia y la frayectoria del

bufete son factores determinantes para el publico potencial. Calidad en la atencion (29),
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este dato sugiere que los clientes potenciales valoran la atencion personalizada, la eficiencia
y la capacidad de respuesta del bufete. Profesionalismo (33), este dato indica que los clientes
potenciales buscan un bufete con un equipo de profesionales altamente capacitados

y que puedan ofrecer soluciones legales de calidad. Precio, aungue no es el factor mds

importante, el precio es un aspecto que se considera relevante al elegir un bufete.

Esta informacion concuerda con lo que el Licenciado Picado menciond en la
entrevista. El afimd que el bufete se destaca por su sélida reputacion y la experiencia de su
equipo, lo que genera confianza en los clientes. Tambien destac la importancia de adaptar

los servicios y métodos de pago para ser accesibles a diferentes perfiles socioecondmicos.

Al comparar este dafo con la informaciéon de los clientes actuales, se observa
una similitud notable. La mayoria de los clientes actuales también valoran la confianza,
la calidad en la atencidn, el profesionalismo y los anos de servicio. Esto confirma que el
bufete estd ofreciendo un servicio legal que se ajusta a las expectativas del publico y que
estd bien posicionado para atender las necesidades de un publico que busca confianza,

profesionalismo y experiencia en el manejo de sus asuntos legales.

El andilisis del insumo de importancia al elegir un bufete en la encuesta a clientes
potenciales sugiere que el publico potencial del bufete es un publico que valora la

confianza, el profesionalismo, la calidad en la atencion y los anos de servicio.

2.4 Conclusiones
El andilisis del mercado meta del Grupo Juridico Pococi, realizado a traves de la
entrevista con el Licenciado Picado y las encuestas a clientes actuales y potenciales, nos

permite definir un perfil claro del publico a quien atiende el bufete.

En términos de ubicacion geogrdfica, el bufete se encuentra bien posicionado en el
cantén de Pococi. La mayoria de sus clientes actuales y potenciales reside en esta dreq, o
que refleja una estrategia adecuada de concentracion en un mercado local conocido. Sin
embargo, la presencia de clientes potenciales en otros cantones cercanos abre la posibilidad

de expansion a nuevos mercados dentro de la region, ampliando el alcance del bufete.,
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En cuanto a la demografia, el publico del Grupo Juridico Pococi se caracteriza por
ser mayoritariamente adulto, el andlisis de la edad en los clientes potenciales, actuales y la
entrevista con el dueno del bufete revela un panorama interesante. Si bien el Licenciado
Picado indica que su clientela principal se ubica entre los 40 y 70 anos, la encuesta de
clientes actuales refleja una concentracion mayor entre los 55 y 65 anos, mientras que
los clientes potenciales se inclinan mas hacia el rango de 30 a 40 anos. Es posible que la
falta de tiempo, la comodidad con la tecnologia y la motivacion para conocer opciones
legales expliquen esta disparidad. Las personas en el rango de 45 a 55 anos, en el pico de
su carrera, podrian tener menos tiempo para responder encuestas, mientras que los mas
jovenes podrian sentirse mas comodos con la tecnologia. Esta informacion sugiere que
el bufete estd bien posicionado para atender a un publico mas joven. Sin embargo, es

importante reconocer que también existe una base solida de clientes mayores que siguen

acudiendo al bufete por su experiencia y confianza. Es posible que el bufete deba considerar

estrategias de marketing especificas para llegar a los clientes potenciales de 45 a 55 anos,
con el fin de asegurar gue no se pierda este segmento importante de su clientela, ya que se

encuentra en una etapa de desarrollo solida profesional y personall.

El andlisis del nivel educativo del publico meta es variado, desde campesinos hasta
profesionales, o que indica que su publico cuenta con diferentes niveles de formacion
academica. Sin embargo, la presencia de clientes potenciales con educacion bdsica y
primaria completa sugiere la posibilidad de ofrecer servicios legales en un lenguaje mas

sencillo y accesible para personas con menor nivel educativo.

En cuanto al género, se observa una tendencia hacia una clientela mayoritariomente
masculing, lo cual coincide con lo observado en las encuestas a clientes actuales y
potenciales. Si bien el bufete ha tenido éxito atrayendo a un publico masculino, la presencia
de un numero significativo de mujeres en el publico potencial sugiere la posibilidad de

adaptar las estrategias para atraer a un publico mds equilibrado en cuanto a género.

El andilisis psicografico revela un publico con fuertes raices tradicionales, con una
alta valoracion por los valores familiares, fipicos de las zonas rurales. Esto se refleja en las

preferencias por actividades como estar en la finca o andar a caballo. Sin embargo, la
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presencia de clientes potenciales que se describen como innovadores 0 modernaos, sugiere
que el bufete tambien podria considerar la posibilidad de conectar con un publico que estd

abierto a nuevas ideas y al cambio.

En cuanto a las motivaciones para buscar servicios legales, el publico del Grupo
Juridico Pococi busca principalmente apoyo para asuntos relacionados con traspasos de
vehiculos o propiedades, contratos y negocios, problemas laborales y asuntos familiares
y agrario. Estos datos confirman la capacidad del bufete para atender a un publico con

diversas necesidades legales, desde transacciones comerciales hasta asuntos familiares.

Finalmente, el andlisis conductual revela que los factores mas importantes al elegir
un bufete son la confianza, la calidad en la atencidn, el profesionalismo vy los anos de
servicio son los factores mdas importantes para los clientes potenciales. Esto concuerda con
la informacion proporcionada por el Licenciado Picado en la entrevista, y confirma que el
bufete estd bien posicionado para atender a un publico que busca confianza, experiencia y

servicios de calidad.
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Capitulo lil.
ELEMENTOS GRAFICOS



Este capitulo describe y analiza los resultados de la informacion recopilada a traves de
la entrevista al Licenciado Wilberth Picado, propietario del bufete, y las encuestas realizadas a
clientes actuales y potenciales. Para lograr establecer los elementos graficos apropiados para
el desarrollo de la imagen grafica del bufete, se estudia las subcategorias de proyeccion de
la marca, percepcion de la marca y necesidades graficas, con el fin de comprender la vision

del Licenciado Picado y la de los clientes actuales y clientes potenciales.

Este andlisis busca construir a una identidad visual sdlida, coherente y efectiva, que
consolide la imagen del Grupo Juridico Pococi y fortalezca su conexion con el publico

objetivo que refleje la esencia de la marca y genere una conexion profunda con los clientes.

3.1 Datos recopilados de la entrevista aplicada al dueno de empresa
Lic. Wilberth Picado Portuguez

El lunes 2 de septiembre de 2024, se llevd a cabo una entrevista con el Licenciado
Wilberth Picado Portuguez, propietario del Grupo Juridico Pococi, en su bufete ubicado en
Gudpiles. La entrevista inicid a las 3:15 de la tarde, durante esta sesidn, se realizaron 10
preguntas y se centrd en la percepcion, proyeccion y necesidades graficas del bufete con el

objetivo de establecer elementos graficos que fortalezcan su imagen.

Estos datos siendo esenciales para entender como la firma se percibe actuaimente,
como desea proyectarse en el mercado, y qué necesidades grdficas son criticas para
fortalecer su identidad visual. La informacion recopilada, servird como base para disehar una

estrategia grdfica que refleje una imagen solida del Grupo Juridico Pococi.

Al iniciar la conversacion, el Licenciado Picado explicd que su mision es ofrecer
un servicio de calidad a los clientes, fundamentada en buenos trabajos y atencidn
personalizada. La vision del Grupo Juridico Pococi es servir a quienes requieren asesoria legal,
buscando que cada cliente salga reconfortado y satisfecho de su bufete. Cuando se le
preguntd sobre como perciben los clientes la imagen del bufete, destacd que han logrado
construir una reputacion solida y reconocible en el canton y lugares aledanos, gracias a su
tfrabajo constante. Sin embargo, tambien reconocio una falencia en el uso de elementos

grdficos modemos, ya que admitid que, aunque el bufete no cuenta con un logo definido ni
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un estilo grafico contempordneo, la transparencia y honestidad, publicidad de boca a boca
han sido su mayor diferencial. Esto puede constatarse segun la personalidad de su publico
meta que son personas proactivas y en desarrollo, serias y tradicionales, que buscan un

bufete que les resuelva sus necesidades con un servicio de calidad, confianza y experiencia.

El Licenciado Picado destaca que la mision del Grupo Juridico Pococi es ofrecer
un servicio de calidad con atencion personalizada, lo que implica que su identidad visual
debe reflejar profesionalismo y confianza. Su vision, orientada a la satisfaccion del cliente,
sugiere la necesidad de una imagen grafica que proyecte seguridad y respaldo. Aunque €l
bufete ha logrado reconocimiento local gracias a su trabajo constante y anos de servicio, el
dueno reconoce la ausencia elementos grdaficos, 10 que representa una oportunidad para
fortalecer su identidad visual. Actualmente, Ia empresa se apoya en la transparencia y en la
publicidad de boca a boca como principales diferenciadores, o que refuerza la importancia
de fransmitir estos valores a travésde lementos graficos estables. Ademds, su publico meta,
compuesto por personas serias y tradicionales que valoran la experiencia y la confianza,
indica que la identidad visual delbe construirse con una estetica formal y estructurada,

alineada con sus expectativas y necesidades.

Ademds, cuando se le solicitd que comparara al bufete con una persona, describid
una figura honesta, accesible y con una fuerte capacidad de comunicacion, resaltando la
importancia de la sencillez y la sinceridad en la relacion con los clientes a la hora de hablar
con ellos agregd, segun la descripcion con el publico meta son personas con fuertes raices
tradicionales, con una alta valoracion por los valores familiares y comunitarios, por lo tanto se
considera gque la honestidad la comunicacion transparente, es de suma importancia para su

publico meta.

La descripcion del bufete como honesto, accesible y comunicativo sugiere una
identidad visual clara y sencilla. La valoracion de la sinceridad vy los valores fradicionales en
su publico meta indica que los elementos graficos deben reflejar estabilidad y confianza,

utilizando una estética que refuerce la transparencia y cercania en la comunicacion.

Grupo Juridico Pococi 103




En lo que respecta a la proyeccion de la marca, el Licenciado Picado describid como
le gustaria que su bufete fuera visto en la comunidad: como un lugar que resuelve problemas
y que proporciona un ambiente coémodo. Reiterd que la imagen del bufete debe proyectar
seriedad y confianza, similar a una persona responsable. Desea que su oficina sea recordada
no solo por la calidad del servicio, sino tambien por su comodidad y amplitud de su bufete y

capacidad para recibir a los clientes adecuadamente.,

La proyeccion de la marca, segun el Licenciado Picado, se enfoca en que el bufete
sea percibido como un espacio que resuelve problemas y ofrece comodidad. La mencion
de seriedad y confianza como atributos clave establece una relacion con la imagen visual
gue debe transmitir estos valores. La comparacion con una persona responsable sugiere
que los elementos graficos deben alinearse con esta percepcion. Ademads, al destacar
la comodidad y amplitud del bufete, se hace referencia a un entorno gque influye en la
experiencia del cliente, lo que puede relacionarse con la disposicion espacial, el uso de

colores y la organizacion visual en los materiales graficos.

Comento la necesidad de destacar elementos importantes de su identidad, como
la experiencia, que deberian visualizarse a fravés de documentos y graficos mas llamativos.
Ademds, menciond que se inspira en otros bufetes de renomibre, como Facio y Canas, que
cuentan con un equipo adecuado y un ambiente propicio para el trabagjo, senalando su
deseo de lograr un estandar similar en su propio establecimiento. Sin embargo, al analizar
bufetes como Justo y Cana, que gozan de gran prestigio por su experiencia y calidad de
tfrabajo, se observa que su imagen grdfica es de alta gama, 1o que podria ser un obstaculo
para el Grupo Juridico Pococi, dado que su publico meta se encuentra en un entorno mas
tradicional y rural, sencilla. Una imagen demasiado “fina” podria no conectarse con este

publico objetivo.

El Licenciado Picado enfatiza la importancia de resaltar la experiencia del bufete
mediante documentos y graficos mads llamativos, 1o que indica una necesidad de fortalecer
la identidad visual a traves de materiales de comunicacion estructurados y atractivos.

La referencia a bufetes reconocidos como Facio y Canas sugiere un inferés por adoptar

estandares visuales similares, con un equipo adecuado y un ambiente profesional. Sin
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embargo, al comparar con Justo y Cana, cuya imagen grdfica es de alta gama, se senala
una diferencia en el perfil del publico meta, que se encuentra en un entorno mds tradicional
y rural. Esto implica una diferencia en la percepcion y apropiacion de los elementos graficos,
donde una imagen demasiado refinada podria distanciarse de la identidad y expectativas

del mercado meta.

El Licenciado Picado habld sobre las necesidades grdficas del bufete. Reconocid que,
ademds de la tarjeta de presentacion y el papel membretado actuales, seria beneficioso
contar con material informativo que ayuden a los clientes a comprender |0s servicios
ofrecidos. Tambien propuso la creacion de materiales visuales que los clientes pudieran

revisar mientras esperan su turno en la recepcion.

El Licenciado Picado reconoce la necesidad de ampliar los elementos graficos del

bufete, con el objetivo de reforzar la identidad del bufete y mejorar la experiencia del cliente.

El propietario subrayd la importancia de actualizar los formatos de comunicacion,
sugiriendo el uso de presentaciones digitales y la implementacion de mensajes visuales en
pantallas dentro del bufete. Menciond la relevancia de incorporar herramientas modernas
y contenido visual atractivo en redes sociales y ofras plataformas digitales, lo que permitiria al

bufete mantenerse al dia con las tendencias actuales y maximizar su intferaccion con los clientes.

El Licenciado Picado resalta la necesidad de modernizar la comunicacion con

contenido visual buscando adaptarse a tendencias y mejorar la interaccion con los clientes.

En resumen, la entrevista con el Licenciado Wilberth Picado Porfuguez resalta la
importancia de una identidad visual alineada con la confianza, la transparencia y los valores
tradicionales de su publico. Destaca la necesidad de construir una identidad grafica sencilla

y accesible, que se adapte a su mercado.

Grupo Juridico Pococi

105



3.2 Datos recopilados del andlisis de encuesta clientes actuales
Con el objetivo de establecer los elementos graficos apropiados para el desarrollo

de la imagen grdfica del Grupo Juridico Pococi, se llevd a cabo una encuesta dirigida a

10 clientes actuales del bufete. La encuesta fue aplicada entre el 6 y el 12 de septiembre

de 2024 y consta de 10 preguntas enfocadas en tres subcategorias de andlisis: percepcion

de marca, proyeccion de marca y necesidades grdficas. A través de esta evaluacion,

buscamos comprender mejor como los clientes perciben la identidad visual actual del

bufete, cOmo desean que se proyecte y cudles son sus necesidades graficas especificas. Las

respuestas obtenidas serviran como insumo valioso para disehar una estrategia grafica que

resuene con los valores y expectativas de nuestros clientes, fortaleciendo asi la conexion del

bufete con su publico objetivo.
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Figura 49 Insumo de percepcion de logo de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

De acuerdo con la consulta realizada sobre la percepcion del logo de Grupo Juridico
Pococi muestra que la mayoria de los encuestados, calificaron el logo del bufete como
bueno 5, mientras que 2 lo calificaron como muy bueno y 1 lo calificd como excelente,

2 clientes lo calificaron como regular. Ningun cliente lo calificé como malo. Por lo cual, la
mayoria de los clientes encuestados percibieron el logo actual del bufete como bueno 5.
Aungue el Licenciado Picado admitio la falta de un logo formal y actualizado. La percepcion
del logo como bueno sugiere un reconocimiento del nombre del bufete, a pesar de la
ausencia de un logo que represente la imagen de Ia marca visualmente, esto por los anos

de servicio que tiene el mismo y por su publicidad de boca en boca que mantiene.
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Por lo tanto, a pesar de la ausencia de un logo definido, el bufete goza de una buena
percepcion por parte de los clientes actuales, lo cual es un punto positivo a la hora de crear
una nueva imagen. No obstante, la necesidad de un logo que represente visualmente a
la marca es evidente y debe ser considerada en la nueva estrategia grafica, asegurando
gue se mantenga una identidad visual coherente con los valores del mercado meta. Este
mercado estd compuesto principalmente por personas con caracteristicas fradicionales,
sencillas y familiares, necesitando identificarse facilmente con la marca y comprender

claramente su propuesta visual.

Figura 50 Insumo de nivel de satisfaccion con la imagen actual de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
Se les consultd a los clientes actuales que tan satisfechos estan con la imagen actual
de Grupo Juridico Pocociy la mayoria de los encuestados expresaron una opinion positiva:
4 personas se sienten, satisfechas y 3 muy satisfechas. Sin embargo, 2 clientes indicaron estar

insatisfechos y 1se mostrd indiferente.

De acuerdo con la mayoria de los clientes, como se puede observar en la figura 50,
expresaron safisfaccion con la imagen actual del bufete. Este resultado es coherente con
la percepcion del Licenciado Picado de que la transparencia, honestidad y sencillez han
funcionado como pilares de la imagen del bufete y con el publico meta tradicional, aunque
se reconoce que las herramientas graficas son importantes para consolidar esa imagen. La
presencia de dos clientes “insatisfechos” y uno “indiferente” refuerza la necesidad de una
nueva imagen grafica, que debe mejorar en los elementos graficos y que podria aumentar

la percepcion de profesionalismo y solidez del Bufete,
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Figura 51 Insumo de preferencia de marca de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Para entender las preferencias de los clientes en cuanto a la imagen de la marca
se les consulto, si prefereian una marca moderna e innovadora © una marca clasica y
tradicional, la mayoria (6 clientes) prefiere una identidad moderna e innovadora, mientras
que 2 clientes optan por una imagen clasica y fradicional, ofros 2 clientes no ftienen una

preferencia especifica.

La encuesta muestra en la figura 51, una fuerte preferencia por una Mmarca moderna
e innovadora 6 de 10 clientes. El Licenciado Picado, reconoce la necesidad de actualizar
la imagen, y esto se sostiene ya que se ha basado identificado su exito a fraves de boca en
boca, la experiencia vy la trayectoria del bufete, mds que en un apoyo visual. Se identifica
por las caracteristicas del publico meta y lo arrojado del publico meta, que es necesario,
recurrir a un lenguaje grafico que mantenga y modermice su imagen grafica, manteniendo
su sencillez, solidez y trayectoria para alinear con su mercado meta con fuertes raices

fradicionales que valoran la estabilidad y la seriedad en los servicios legales.
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Figura 52 Insumo de sentimientos que transmite la imagen del bufete de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Con respecto a los sentimientos que la imagen del Grupo Juridico Pococi transmite a
sus clientes los encuestados indican que los valores mdas altos corresponden a confianza y
profesionalismo, ambos con 7 menciones, 10 que indica que la identidad actual del bufete
genera una percepcion solida y seria. cercania obtuvo 5 menciones, reflejando que la firma
también es vista como accesible. Otros sentimientos destacados incluyen accesibilidad
y amabilidad con 3 menciones cada uno, mientras que tranquilidad fue mencionada en
2 ocasiones. Por otfro lado, innovacion, formalidad, obtuvieron una sola respuesta, lo que

sugiere que estos aspectos tienen menor presencia en la percepcion de la marca

Los resultados muestran en la infografia de la figura 52, que el bufete ya estd fransmitiendo
algunos sentimientos positivos, como lo son el profesionalismo y confianza, cercania vy
amigabilidad, la percepcion de los clientes sobre la imagen del bufete coincide con la vision
del dueno. Esto es un buen punto de partida para la nueva estrategia grafica. Sin embargo,
es importante considerar como fortalecer estos senfimientos y agregar otros, como innovacion
y formalidad, para crear una imagen aun mas completa, manteniendo la percepcion del

mercado meta de confianza, experiencia y profesionalismo que se asocian con el bufete.
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Figura 53 Insumo de aspecto visual que deberia mejorar la imagen de la
empresa de los clientes actuales encuestados

Fuente: Creacién Propia

Para identificar posibles dreas de mejora en la imagen del bufete, se les preguntd a los
clientes qué aspecto visual consideran que deberia mejorar. Los resultados muestran que el
aspecto visual mds sehalado para mejorar es colores con 9 menciones, seguido del logo con
5 menciones, letras recibid 2 menciones, mientras que papeleria con informacion del bufete e

informacion de servicios fueron mencionadas una vez cada una.

Como se puede observar en la infografia de la figura 53 muestra que la mayoria de los
clientes identificaron el color como el aspecto a mejorar en la imagen del bufete, sequido
del logo y las letras. Estos puntos son relevantes, ya que el Licenciado Picado reconoce que el
bufete necesita mejorar la percepcion de la imagen a fraves de elementos graficos modemos,
que fransmitan la identidad del bufete, manteniendo una estética sencilla pero profesional que

conecte con su publico meta.
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Figura 54 Insumo de elementos visuales que considera efectivos para transmitirimagen del
bufete de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Con el fin de entender qué elementos visuales consideran mas efectivos para fransmitir
la imagen del bufete, se les pidid a los clientes que seleccionaran dos opciones de elementos
visuales, los encuestados consideraron que las letras destacadas (9) y los simbolos juridicos (7)
son los elementos visuales mds efectivos para transmitir la imagen del bufete. Finalmente, las
figuras geometricas y las imagenes de personas fueron las opciones menos seleccionadas,
con 1 mencion cada una, lo que sugiere que estos elementos no son percibidos como 1os mas

efectivos para representar la imagen del bufete.

Los clientes del bufete, al elegir letras destacadas y simbolos juridicos como elementos
visuales efectivos, nos dan una pista importante sobre como mejorar la imagen del bufete. La
preferencia por letras destacadas sugiere que los clientes valoran la claridad y la legibilidad,
lo que coincide con el deseo del Licenciado Picado de modernizar Ia imagen del bufete con
herramientas graficas mas claras y atractivas. La preferencia por simbolos juridicos nos indica
que los clientes aprecian un elemento visual que evoca la esencia del area legal, algo que el

Licenciado Picado también considera fundamental para fortalecer la imagen del bufete.

La encuesta alos clientes actuales confirma la necesidad de actualizar la imagen grafica
del bufete, incorporando una tipografia modema y afractiva, junto con simbolos juridicos
estratégicos. El Grupo Juridico Pococi debe encontrar un equilibrio enfre una imagen modema
y una identidad visual con enfoque tradicional, tanto en el isotipo como en la tipografia, 1o que

le permitird destacarse en un mercado competitivo.
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Figura 55 Insumo de sentimientos en la imagen del bufete le gustaria
ver de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Para comprender mejor qué tipo de sentimientos les gustaria ver reflejados en la imagen
del bufete, se les pidid a los clientes que seleccionaran tres opciones de sentimientos que
consideraban importante. De acuerdo con los resultados, el sentimiento que mas les gustaria
ver reflejado en laimagen del bufete es la confianza con 10 menciones, seguida de la seriedad
con 8y la cercania con 6. La amistad obtuvo 4 menciones, mientras que la alegria solo 2. La

opcion “otras” no fue seleccionada.

Los clientes del Grupo Juridico Pococi, al expresar su deseo de ver mds confianza,
amistad y cercania en la imagen del bufete, confirman la vision que el Licenciado Picado ha
construido sobre su bufete. La confianza, la honestidad y la comunicacion cercana son valores
fundamentales que el dueho ha fransmitido como pilares de su practica, lo que se refleja en

la percepcion positiva de los clientes.

Este deseo de transmitir cercania'y amabilidad puede ser clave para desarrollar una imagen
grafica mas humanizada y accesible. Estos elementos son esenciales para reforzar la conexion
emocional con los clientes, que buscan un servicio legal que los entienda y apoye. Incorporar

estos sentimientos en el diseno visual puede mejorar la empatia y lealtad hacia la marca.
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La encuesta no solo valida las estrategias del Licenciado Picado, sino que también resalta
la necesidad de actualizar la imagen grdfica del bufete, para reflejar de manera mas moderna
y accesible los valores que los clientes consideran importantes. Si bien Grupo Juridico Pococi ya
genera una buena percepcion de confianza y cercania, es fundamental que la nueva estrategia
grdfica transmita estos valores de una forma visualmente atractiva, logrando una conexion

genuina con las raices fradicionalistas de la zona, y destacando la cercania y la amistad.

Con el objetivo de entender qué fipo de material grafico y de comunicacion consideran
mMaAs importante para representar el bufete, se les pidid a los clientes que seleccionaran las

opciones que consideraban mds relevantes.

Redes Tarjetas de L Papeleria
. - Rotulacion .
Sociales presentacion _ corporativa

Folleto

Figura 56 Insumo de material grafico y de comunicacion considera importante que necesita
para representar el bufete de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Con el objetivo de entender qué tipo de material grafico y de comunicacion
consideran mds importante para representar el bufete, se les pidiod a los clientes que
seleccionaran las opciones que consideraban mds relevantes. Los resultados muestran
que las redes sociales son el material grafico y de comunicacion mads relevante, con
8 menciones, seguido de la rofulacion externa del bufete con 5. Los folletos fueron
mencionados 3 veces, y las tarjetas de presentacion 2 veces. En contraste, la papeleria
corporativa no recibid ninguna seleccion, 1o que sugiere que los clientes priorizan canales de

comunicacion digital y visibilidad fisica del bufete.

La encuesta de clientes del Grupo Juridico Pococi reveld una clara preferencia por las redes
sociales como el canal de comunicacion mds importante. Esto coincide con la vision del Licenciado
Picado, quientambien hareconocido la necesidad de incorporar herramientas digitales para mantener
una comunicacion grafica modema. La alta popularidad de las redes sociales frente a materiales
tradicionales como los folletos, demuestra la necesidad del bufete de modernizarse y adaptarse a las

nuevas formas de comunicacion, una necesidad que el Licenciado Picado también ha reconocido.
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Aungue la rofulaciéon del bufete adn ocupa un lugar importante en la percepcion de los
clientes, la missna amerita un cambio que refleje a su publico meta con una identidad grafica

fradicional profesional, sencilla y legible.

La prioridad que se le da a las redes sociales nos indica la importancia de desarrollar
una estrategia digital que integre la presencia en redes con otros elementos de comunicacion
tfradicional. El Grupo Juridico Pococi necesita actualizar su imagen grdfica y sus metodos de

comunicacion para mantenerse competitivo y relevante en un mercado cada vez mas digitalizado.

3.3 Datos recopilados de la encuesta aplicada a clientes potenciales

En este apartado, se realiza un andlisis detallado de la encuesta dirigida al publico
potencial de Grupo Juridico Pococi. La investigacion, llevada a cabo por la investigadora, se
desarrolld entre el 13 y el 18 de setiembre mediante una encuesta especifica que incluye 8
preguntas. Estas preguntas se centfran en tres subcategorias de andlisis que son, percepcion de
marca, proyeccion de marca y necesidades graficas. La encuesta logrd recopilar un total de
51 respuestas de diferentes individuos, informacion valiosa que permite comprender y atender

el mercado meta potencial del bufete.,
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Figura 57 Insumo de percepcion de logo de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Los resultados de la consulta a clientes potenciales sobre que le parece el logo de Grupo
Juridico Pococi, la mayoria de los clientes potenciales calificd el logo del Grupo Juridico Pococi
como regular (19 personas), seguido de bueno (13), muy bueno (4), excelente (7), y malo
(7). Aungue existe una buena general, la falta de un logo formal y estructurado genera una

distribucion variada en las opiniones.
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Este resultado refleja la necesidad de consolidar un logo que proyecte mejor la identidad
del bufete. En la entrevista, el Licenciado Picado admitié que el bufete carece de un logo
definido, pero se ha beneficiado del reconocimiento basado en la frayectoria y la confianza
que genera su servicio. Los clientes actuales también han sehalado la importancia de una
identidad visual solida. El mercado meta, compuesto en su mayoria por personas tradicionales
que valoran la estabilidad y la confianza y la seriedad, necesita un logo que refuerce estos
valores. Una imagen grdfica coherente seria clave para consolidar la percepcion positiva y

atraer nuevos clientes.

Figura 58 Insumo de nivel de satisfaccion con la imagen actual de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Los resultados reflejan que la mayoria de los encuestados se sienten indiferentes respecto
a la imagen actual del Grupo Juridico Pococi, con 18 menciones. Ademdads, 16 personas
expresaron estar insatisfechas, o que indica una necesidad de mejora. Por ofro lado, 13
personas se declararon satisfechas, mientras que solo 3 manifestaron estar muy satisfechas.
Estos dafos sugieren que la percepcion de la imagen del bufete podria fortalecerse para

generar una mayor satisfaccion entre los clientes potenciales.

La insatisfaccion mayoritaria muestra que la imagen del bufete no estd cumpliendo con
las expectativas de muchos clientes potenciales, por tanto, sugiere una mejora en su imagen
actual como lo ha expresado el licenciado vy o arrojado en clientes actuales que amerita una
necesidad de mejora visual. El mercado meta, compuesto por personas con fuertes valores
tfradicionales, responderia positivamente a una imagen mas profesional y consolidada, que les

inspire mayor confianza y seguridad.
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Figura 59 Insumo de preferencia de marca de los clientes potenciales encuestados.
Fuente: Creacion Propia
A los clientes potenciales se les indago, sobre su preferencia en cuanto a la imagen de
un bufete juridicosi prefieren una identidad visual moderna o una mads cldsica y tradicional y
los resultados tuvieron una clara inclinacion hacia una estética modema e innovadora, con 26
menciones, lo que sugiere que la mayoria de los encuestados valoran una imagen fresca y
actualizada. Por ofro lado, 11 personas mostraron preferencia por un diseho cldsico y tradicional,
destacando la importancia de una apariencia mads formal y conservadora. Finalmente, 13
encuestados indicaron que no tienen preferencia, lo que sugiere que para este grupo el estilo

de la marca no es un factor determinante en su percepcion del bufete

Los resultados de la infografia de la figura 59, indican una fuerte inclinacién hacia una

marca moderna, con una minoria prefiiendo un enfoque Mdas cldsico.

Este resultado sugiere que los clientes potenciales valoran una actualizacion visual que
proyecte innovaciony frescura, lo que coincide con la vision del Licenciado Picado de actualizar
la imagen del bufete. Sin embargo, es importante no alienar al mercado meta fradicional que
valora la estabilidad y la seriedad en los servicios legales. Un equilibrio entre modernidad y
tradicion serd esencial para satisfacer tanto a los clientes actuales como a los potenciales,

manteniendo la esencia que caracteriza al bufete,
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Figura 60 Insumo de sentimientos que transmite la imagen de un bufete de los
clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Con respecto a los sentimientos que debe transmitir un bufete ,como se puede observar
en la infografia de la figura 60, el resultado de la confianza fue el sentimiento mds mencionado
con 45 menciones, seguido del profesionalissno con 40 menciones y la formalidad con 25
menciones, la accesibilidad recibid 15 menciones, mientras que la innovacién obtuvo 8
menciones, la cercania y la franquilidad fueron mencionadas en 6 ocasiones cada unag, y la

amigabilidad fue la menos seleccionada con 5 menciones.

Estos resultados estan alineados con los valores esenciales del Grupo Juridico Pococi,
tal como lo refleja su mercado meta. Tanto la entrevista con el Licenciado Picado como la
encuesta a clientes actuales confirman que la confianzay la cercania son pilares importantes de
la marca. Sin embargo, es crucial reforzar y ampliar estos sentimientos, incorporando aspectos
como la innovacion y la formalidad. Esto permitird proyectar una imagen mas completa para
el bufete, que les genere fiabilidad, ya que el mercado meta necesita sentir que la marca

representa sus valores de confianza y profesionalismo.
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Figura 61 Insumo de aspecto visual que deberia mejorar la imagen
de la empresa de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Sobre los aspectos visuales mds importantes que deberian mejorar en la imagen del
bufete, revela que los clientes potenciales consideran que los son el color (46), el logo (39) vy la
tipografia (27). El color fue sehalado como el principal aspecto a mejorar, seguido del logo y,

en menor medida, la fipografia.

La preferencia por la mejora del color y del logo sugiere que la imagen visual del bufete
no estd logrando comunicar de manera efectiva su identidad ni conectar profundamente con
los clientes potenciales. El color es un aspecto clave que influye en la percepcion de la marca,
y una paleta adecuada podria reforzar la confianza y profesionalismo del bufete. La necesidad
de mejorar el logo también apunta a la falta de una representacion visual sdlida que identifique
al Grupo Juridico Pococi de forma clara y atractiva. Por Ultimo, aungque en menor medida, la
tipografia fue mencionada como un aspecto a mejorar, lo que indica que los clientes valoran

la claridad y legibilidad como elementos importantes.

En sintesis, tanto El Licenciado Picado, los clientes actuales como los potenciales
coinciden en que la imagen visual del bufete necesita una actualizaciéon, especialmente
en los colores y el logo. La falta de un logo formal y una paleta de colores adecuada esta
afectando la percepcion de profesionalismo, algo que debe corregirse para alinearse con las
expectativas del mercado meta. El Grupo Juridico Pococi necesita una identidad visual mds
solida que proyecte profesionalismo y confianza, pero que también mantenga la cercania y

accesibilidad que valoran los clientes tradicionales.
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Figura 62 Insumo de elementos visuales que considera efectivos para transmitirimagen
del bufete de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Los elementos visuales que los clientes potenciales consideran mds efectivos para
representar al bufete son las letras destacadas con 43 selecciones, seguidas por los simbolos
juridicos con 38, las imagenes de personas recibieron 12 preferencias, mientras que las figuras

geomeétricas obtuvieron 5, la categoria “Otras” contd con 2 selecciones que no describen.

Como se puede observar en la infografia de la figura 62, los clientes potenciales
consideran los simbolos juridicos y la fipografia como los elementos visuales mds efectivos
para fransmitir la imagen del bufete. Los simbolos juridicos fueron seleccionados por la mayoria,
destacando laimportancia de asociar visualmente la marca con su area de especializacion. En
la entrevistq, El Licenciado Picado, reconocio la importancia de modernizar la imagen grdfica
sin perder la conexion con los simlbolos juridicos, o que estd alineado tanto con las expectativas
de los clientes potenciales, como de los actuales. En general, estos elementos refuerzan
la necesidad de una identidad grafica que combine profesionalisso con claridad, siendo
accesible y cercana, especialmente para un publico tradicional que valora la transparencia y
la simplicidad, El simbolo legal de la balanza, en particular resuena con el mercado meta de
Grupo Juridico Pococi.
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Figura 63 Insumo de sentimientos en la imagen del bufete que le gustaria
ver de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Segun la figura 63, los clientes potenciales desean que la imagen del bufete, destacan
principalmente los sentimientos de confianza (46 personas), seriedad (42), cercania (19) y
amabilidad (23). Estos sentimientos fueron identificados como fundamentales para establecer

una conexion emocional con el publico objetivo.

Con respecto a la entrevista al dueno, la encuesta readlizada tanto clientes actuales
como clientes potenciales, el Licenciado Picado destaco la importancia de transmitir confianza
y cercania, pilares que ya forman parte de la identidad del bufete. Esta vision coincide con
los de los clientes actuales y potenciales, quienes ven al bufete como una fuente de apoyo y
seguridad en asuntos legales. Para el mercado meta, el bufete necesita proyectar una imagen
gue combine profesionalismo con calidez, lo cual serd clave para atraer y fidelizar a este
publico. Estos sentimientos son esenciales para crear una conexion emocional con el publico
objetivo, quienes valoran profundamente la confianza y la seriedad, especialmente en un

entorno rural donde estos valores son fundamentales.
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Figura 64 Insumo de material grafico y de comunicaciéon que se considera importante
para representar el bufete de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

El insumo de la figura 64, revela que los clientes potenciales consideran las redes sociales
(45), la rotulacion externa (34), papeleria corporativa (16) y los folletos (13) son los materiales
grdficos y de comunicacion mas importantes para representar al bufete. Las redes sociales
destacan como la herramienta mas preferida, seguidas de la rotulacion y la papeleria, lo que

indica una mezcla entre canales modernos y tradicionales.

La preferencia por las redes sociales refleja una clara tendencia hacia la digitalizacion,
lo que subraya la importancia de que el bufete mantenga una presencia activa y efectiva en
estos canales para llegar a sus clientes. Sin embargo, la rotulacion externa'y los folletos impresos
también siguen siendo altamente valorados, lo que sugiere que los clientes aun confian en
medios fisicos tradicionales para reforzar la imagen del bufete y generar confianza y mayor

visibilidad a nivel local.

3.4 Conclusiones

La importancia critica de actualizary formalizar la identidad visual del bufete. Alo largo de
la investigacion, tanto en las encuestas a clientes actuales y potenciales, como en la entrevista
con el Licenciado Picado, ha quedado claro, que, si bien el bufete ha logrado construir una
solida reputacion basada en la confianza y la calidad de su servicio, la falta de una identidad

grdfica, especialmente un logo, es una debilidad que debe ser atendida.

El primer punto relevante es la necesidad de contar con un logo formal y estructurado.
Aungue la reputacion del bufete es fuerte, los clientes potenciales perciben la falta de un

logo como una carencia que puede afectar la proyeccion de profesionalismo. Un logo que
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combine modemidad con simbolos juridicos tradicionales, resultaria clave para reforzar el

vinculo emocional con el mercado meta y mejorar la percepcion visual de la marca.

Ademdas, el deseo generalizado de una actualizacion de la imagen grdfica es evidente,
para proyectar una imagen mdas moderna, sin perder la esencia de confianza y estabilidad
que el bufete representa para su mercado meta. El uso de una paleta de colores adecuada,
junto con una tipografia claray sencilla, contribuird a reforzar la profesionalidad y accesibilidad

del bufete, lo que es especiaimente importante para sus clientes actuales y potenciales.

A pesar de este llamado hacia la modernizacion, la investigacion tambien refleja que es
fundamental mantener un equilibrio entre la modemidad y 10s valores fradicionales del bufete.
Los clientes tradicionales, que representan una parte importante del mercado meta de Grupo
Juridico Pococi, valoran la seriedad y estabilidad del bufete, y no desean que estos aspectos se
pierdan en la busqueda de unaimagen mas moderna. Por lo tanto, el reto consiste en encontrar
una armonia entre 1o contempordneo vy lo cldsico, asegurando que el bufete proyecte una

imagen de modernidad sin desconectarse de sus raices tradicionales.

Otro punto crucial que surgié es la importancia de transmitir sentimientos clave a fraveés
de la imagen del bufete. Los clientes esperan que en la imagen grdfica del Grupo Juridico
Pococi refleje confianza, profesionalismo, seriedad, cercania y amabilidad. Estos sentimientos
son esenciales para fortalecer la conexion emocional con el publico objetivo. La confianza y la
cercania, en particular, son valores profundamente arraigados en la cultura de la comunidad
a la que el bufete sirve, 1o que hace imprescindible que estos aspectos se mantengan vy se

refuercen en la nueva estrategia grdfica.

Con respecto a la identidad visual del bufete, la investigacion destaca la importancia
de integrar elementos grdficos alineados con la marca vy reflejarlos externamente mediante
una rotulacion coherente y profesional. Este aspecto es altamente valorado por los clientes
fradicionales, ya que refuerza la confianza y familiaridad con la firma. Al mismo tiempo, debe
proyectar una imagen modema y atractiva para captar la atencion del publico objetivo,

logrando un equilibrio entre fradicion e innovacion.
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Y por ultimo, en el dmbito digital, las redes sociales se consolidan como una
plataforma clave para fortalecer la identidad visual del bufete y atraer al publico objetivo.
Esto destaca la importancia de equilibrar la modemizacion digital con la coherencia en
el diseno grdfico, asegurando que la imagen proyectada en los medios digitales refleje

confianza y profesionalismo, mantenga una conexion con los valores del publico meta.
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Capitulo IV
MENSAJES



Este capitulo describe y analiza los resultados relacionados con el mensaje que
Grupo Juridico Pococi desea transmitir en su campana comercial. Para ello, se estudiaron
a los sujetos claves que son el dueno de la empresa, los clientes actuales y los potenciales,
mediante una entrevista al Licenciado Wilberth Picado y encuestas para los clientes actuales

y potenciales.

El andilisis para lograr establecer los mensajes apropiados se basa en tres subcategorias
gue son, imagen de marca, necesidades de comunicacion y percepcion del servicio, con
el fin de identificar los mensajes mds efectivos que permitan al bufete conectar mejor con su

publico meta y fortalecer su campana comercial.

4.1 Datos recopilados de la entrevista aplicada al dueno de
empresa Lic. Wilberth Picado Portuguez

El lunes 2 de septiembre de 2024, se llevo a cabo una entrevista con el Licenciado
Wilberth Picado Portuguez, propietario de Grupo Juridico Pococi, en su bufete ubicado en
Gudpiles. La entrevista de este apartado inicid a las 3:35 de la tarde, y durante la sesion se
realizaron 15 preguntas enfocadas en la categoria de Mensajes, abarcando las subcategorias

de percepcion de servicio, imagen de marca y necesidades de comunicacion.

Estos datos resultan esenciales para comprender como el bufete proyecta su imagen
y como es percibido por sus clientes actuales y potenciales. La informacion recopilada
proporcionard una base solida para la identificacion de los mensajes efectivos que se
utilizardn en la campana comercial del bufete. El andlisis de estas respuestas permitird disenhar
estrategias de comunicacion que refuercen la conexion con su publico meta y fortalezcan la

identidad visual de la marca en el mercado.

El Licenciado Picado, en cuanto a la percepcion de servicio, él destacod que la
mayoria de los clientes percibe sus servicios de manera satisfactoria, atribuyendo esta
percepcion a su experiencia y conocimiento en el dmbito legal. En su opinién la interaccion
cara a cara y la recomendacion de boca en boca son fundamentales en el trato para su
clientela. La confianza y la familiaridad desempenan un papel central en la relacion con los

clientes, quienes valoran el acompanamiento continuo y la cercania que el bufete ofrece.
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Esta relacion, que perdura mas alla del cierre de los casos, es fundamental para construir
una relacion de lealtad con los clientes, un valor crucial para el mercado meta del bufete,
mayormente compuesto por personas de una zona rural como Gudpiles, se caracteriza por
valorar enormemente la confianza y la seriedad en los servicios legales. La atencion cercana
y personalizada que brinda el bufete refuerza 1os valores de confianza y seriedad, elementos
gque ya fueron identificados en el andlisis de los elementos graficos como esenciales para

conectar con el mercado meta.

Analizando la percepcion de servicio en cuanto a lo que desctaca el Licenciado
refleja una alineaciéon clara con los valores que el bufete busca transmitir. Su énfasis en
la satisfaccion del cliente basada en su experiencia y conocimiento legal subraya la
importancia de la autoridad profesional como un pilar fundamental en la construccion de
confianza. Este aspecto es clave en la estrategia de mensajes, ya que permite destacar no
solo la eficacia juridica, sino también el compromiso continuo con quienes contratan sus
servicios. En relacion con el andlisis de elementos graficos, se observa una coherencia en los
valores identificados. La confianza y la seriedad se consolidan como elementos esenciales
en la percepcion del bufete, lo que indica que la imagen visual y la comunicacion de la
empresa deben seguir reforzando estos atributos para conectar de manera efectiva con su

publico objetivo.

En relacion con la imagen de marca, el Licenciado subrayd la importancia de
proyectar una imagen basada en la confianza, honestidad, dedicacion y seriedad. Estos
valores coinciden con los sentimientos que el mercado meta asocia con el bufete. No
obstante, el Licenciado muestra una resistencia en modificar ciertos elementos visuales
tradicionales, como la balanza, argumentando que este simbolo es fundamental para
la identificacion de su profesion legal. Esta preferencia por mantener ciertos elementos
fradicionales refleja la necesidad de conservar una identidad visual familiar y confiable para
el mercado meta, que valora también profundamente estos simbolos tradicionales. No
obstante, el Licenciado reconoce la necesidad de modernizar ciertos aspectos visuales para
captar a nuevos clientes, 1o que coincide con las conclusiones del andlisis grafico, donde se

destacd la necesidad de actualizar el logo, y los colores sin perder la esencia del bufete.,
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Analizando lo que indica el licenciado, de acuerdo a la imagen de marca de Grupo
Juridico Pococi se debe equiliorar tradicion y modernidad para fortalecer la confianza
y seriedad que los clientes valoran, al tiempo que se adapta a nuevas exigencias del
mercado. El Licenciado Picado enfatiza que la identidad del bufete debe transmitir
confianza, honestidad, dedicacién y seriedad, atributos que coinciden con la percepcion
del mercado meta y son esenciales para consolidar la relacion con los clientes actuales
y afraer a nuevos usuarios. Sin embargo, su resistencia a modificar ciertos elementos
visuales tradicionales, como la balanza, refleja su interés en preservar una imagen
reconocible y familiar dentro del sector legal, Io que es coherente con el perfil de clientes
de Gudpiles, quienes valoran estabilidad y seriedad en los servicios juridicos. No obstante,
el Licenciado reconoce la necesidad de modernizar ciertos aspectos visuales para captar
a nuevos clientes. Asi, esto radica en encontrar un balance que permita proyectar los
valores tradicionales de la firma sin que su imagen se perciba obsoleta, asegurando una

comunicacion visual efectiva y alineada con su mercado objetivo.

Respecto a las necesidades de comunicacion, el Licenciado Picado menciond que el
bufete adopta un lenguaje accesible y coloquial para facilitar la comprension de los clientes.
Este enfoque cercano y directo es bien recibido, ya que los clientes, valoran la transparencia
y la simplicidad en la comunicacion. Esta estrategia es clave para mantener la confianza de
los clientes y superar posibles barreras comunicativas, especialmente en una zona donde el
publico meta tiene un perfil Mdas tradicional y con variedad de niveles académicos, y espera
un frato cercano. Asimismo, la entrevista revela la importancia de superar ciertos desafios
tecnologicos, el Licenciado Picado reconocié que, aungue no ha integrado formalmente
canales de comunicacion como WhatsApp corporativo o redes sociales, es consciente de la
necesidad de mejorar estos aspectos. Esta refuerza la importancia de las redes sociales como

herramienta de comunicacion, fal como se concluyd en el andlisis de los elementos graficos.

Analizando las necesidades de comunicacion que expresa el Licenciado Picado,
la comunicacion debe estar basado en un lenguaje accesible y coloquial, y responde a
las caracteristicas del mercado meta, que valora la claridad y la cercania en el trato. Esta
estrategia fortalece la confianza y reduce posibles barreras comunicativas, especialmente

en una zona con un perfil de clientes fradicional y con diversos niveles académicos. La
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preferencia por un trato directo y transparente refuerza la imagen de marca basada en la
confianza y profesionalismo, elementos clave para la identidad del bufete. No obstante, la
falta de integracion de herramientas digitales como WhatsApp corporativo y redes sociales
representa una oportunidad de mejora para ampliar la accesibilidad y modernizar la
comunicacion con los clientes. Esto coincide con el andlisis de los elementos graficos, que
resalta la importancia de actualizar ciertos aspectos visuales y comunicativos para fortalecer

la conexion con el publico meta.

4.2 Datos recopilados del andlisis de encuesta clientes actuales

Con el objetivo de identificar los mensajes mds apropiados para el desarrollo de una
campana comercial para el Grupo Juridico Pococi, se realizé una encuesta dirigida a 10
clientes actuales del bufete. La encuesta fue aplicada entre el 6 y el 12 de septiembre de
2024 y consta de 7 preguntas enfocadas en tres subcategorias de andlisis: percepcion del
servicio, imagen de marca y necesidades de comunicacion.

A través de esta evaluacion, buscamos comprender mejor las percepciones de los
clientes actuales para identificar los mensajes mdas efectivos que permitan al bufete conectar
de manera optima con su publico meta y fortalecer su campana comercial. Las respuestas
obtenidas servirdn como un insumo valioso para la creacion de estrategias de comunicacion

mMas acertadas, fortaleciendo asi la conexion del bufete con su publico objetivo.

2 0

Regular

QO

Figura 65 Insumo de la atencién de los servicios recibidos de los clientes actuales encuestados.

Excelente

Fuente: Creacién Propia

Este insumo evalla la percepcion de los clientes actuales sobre la calidad de la

atencion recibida en el bufete, la mayoria de los clientes actuales considera la atencion
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recibida como excelente (8), muy buena (2), y con cero respuestas tanto regular, como

malo, lo que indica una alta satisfaccion en términos del servicio brindado.

La percepcion positiva de la atencion recibida confirma lo expresado por el

Licenciado Picado en la entrevista, donde destacd que el trato cercano y personalizado

es un pilar fundamental en su relacion con los clientes. Esto se alinea perfectamente con

el mercado meta, compuesto principalmente por personas que valoran la confianza y la
seriedad en un entorno rural como Gudpiles. Los clientes esperan una relacion continua y
un acompanamiento cercano, lo que se refleja en la importancia que se le da a la calidad
del servicio, la atencién personalizada mencionada por el Licenciado refuerza la necesidad
de proyectar estos valores tambien a nivel grafico y comunicacional. En el andilisis grafico,
se destaco la importancia de modernizar la imagen del bufete, pero sin perder la esencia
de cercania y confianza que los clientes valoran tanto. Este primer insumo muestra que el
bufete ya cuenta con una base solida en términos de atencion, lo que debe proyectarse

claramente a través de una imagen visual y mensajes coherentes con estos valores.

Desde el punto de vista de mensajes y elementos graficos, es esencial que la
campana comercial destague estos aspectos de excelente atencion y satisfaccion. El
mensaje centfral debe enfocarse en la capacidad del bufete para ofrecer un servicio que
supere las expectativas de los clientes, proyectando confianza y profesionalismo, que son

claves en este entorno.
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Figura 66 Insumo de calificacion de la atencién y servicio recibida de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
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De acuerdo con la percepcion del servicio de la atencion recibida en el bufete se les
consulto, porgué calificd la atencion y servicio de esa manera, las respuestas obtenidas son
que 6 personas calificaron el servicio como adecuado, al igual que la responsabilidad y la
claridad en la informacion; 4 personas destacaron la buena comunicacion y la amabilidad
del personal; 3 personas resaltaron la buena reputacion, la resolucion de problemas y la
imagen positiva del bufete; 2 personas indicaron que la atencion y el servicio no fueron
satisfactorios, al igual que aquellas que consideraron que superd sus expectativas y ninguna

persona selecciond la opcion buena reputacion.

Las razones por las que los clientes califican el servicio positivamente se centran en
servicio adecuado, buena comunicacion, responsabilidad, y amabilidad del personal.
Estos resultados estdn alineados con los valores que el Licenciado Picado quiere proyectar,
especialmente en términos de la atencion personalizada vy la transparencia, dos aspectos

clave para construir una relacion de confianza con el cliente.

Estos aspectos son particularmente importantes para el mercado meta tradicional, que
valora la responsabilidad v la claridad en la informaciéon como elementos clave en su relacion
con un servicio legal. Al vincular estos hallazgos con los elementos graficos, es esencial que la
marca logre tfransmitir estos valores visualmente. Aunque el bufete goza de una buena reputacion
basada en la experiencia y el boca a boca, la actualizacion de los elementos graficos

contribuird a reforzar esta percepcion de confianza y profesionalismo de manera mas directa.
7
10 3
1 5

Figura 67 Insumo de consideracion del servicio del bufete de Grupo Juridico
Pococi de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
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Para comprender mejor la percepcion de los clientes actuales sobre la atencion y el
servicio recibido en Grupo Juridico Pococi, se les formuld una pregunta que les permitiera
calificar su experiencia en cuanto a la consideracion del servicio, 10 personas lo calificaron el
servicio del bufete como eficiente, mientras que 7 lo consideraron con buena comunicacion.
5 personas mencionaron gue el servicio es rapido, y 3 lo describieron como empdtico. Solo
una persona destaco la buena imagen de marca, mientras gue ninguna selecciond la
opcién ofras.

Estos resultados reflejan una percepcion muy positiva del servicio, donde la eficiencia
y la comunicacion con sus clientes actuales, destacan como los aspectos mds valorados.
Estos puntos estdn alineados con lo que el Licenciado Picado menciond en la entrevista
sobre la necesidad de que el bufete sea reconocido no solo por su capacidad de resolucion
de problemas, sino también por la cercania que ofrece a sus clientes. Al conectar este
aspecto con el mercado meta, es claro que los clientes de Pococi valoran una respuesta
rapida y eficiente a sus problemas legales, lo que también debe reforzarse en la campana
comercial mediante mensajes que destaquen |la rapidez y eficiencia. Desde la perspectiva
grdfica, seria ideal que el bufete comunique estos valores mediante una imagen visual que
transmita profesionalismo y confianza, estas cualidades fortalecerdn ain mas la relacion con

los clientes actuales.

Accesibilidad
Confianza Eficiencia

1
Y P
Empatia / \ Informativo

1 0

Figura 68 Insumo de mensajes espera recibir de un bufete como
Grupo Juridico Pococi de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

La consulta realizada a los clientes actuales sobre el mensaje principal que esperan

recibir de un bufete como Grupo Juridico Pococi, indicaron que los mensajes se centran
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principalmente en confianza y eficiencia con 4 menciones, ademds, la accesibilidad
fue mencionada por 1 cliente y la empatia por otro cliente, no obstante, ningun cliente
selecciond las opciones de informativo, ni ofras. Los resultados sugieren que los clientes
buscan sentir que el bufete le ofrece una solucion confiable y eficiente para sus problemas

legales, y que también valoran que la comunicacion sea accesible y empdtica.

Los clientes del bufete Grupo Juridico Pococi esperan recibir mensajes que estén
centfrados principalmente en la confianza vy la eficiencia, lo que refleja su percepcion positiva
del servicio. Esta coherencia refuerza la importancia de que el bufete siga construyendo
sobre estos valores clave en su comunicacion, destacando siempre su capacidad para
resolver los problemas de manera confiable y rédpida. Dado que el mercado meta del bufete
es de cardcter fradicional y oforga un gran valor a la confianza, resulta esencial que el bufete
mantenga esta narrativa en sus mensajes, asegurandose de que estos reflejen sus pilares
fundamentales. A nivel grdfico, la confianza y la eficiencia tambien deben ser proyectadas
a fravées de una marca visual clara y coherente. El desarrollo de un logo y una paleta de
colores gque comuniguen profesionalismo, solidez y accesibilidad serd crucial para reforzar

estos mensajes y cumplir con las expectativas del publico objetivo.

5 | —> Excelente
Muy bueno «— 2
2 — Bueno
Regular <— ]
0 — Malo

Figura 69 Insumo de calificacion del sistema de comunicacién
que usa el bufete de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Se les consultd de codmo califican el sistema de comunicacion que utiliza el bufete y
el resultado dado indica que, la mayoria de los clientes califican positivamente el sistema de

comunicacion del bufete, 5 personas lo consideraron excelente, mientras que 2 1o calificaron
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como muy bueno y ofras 2 como bueno”, solo 1cliente lo evalud como regular y ninguno lo
considerd mailo. Esto indica que, en general, la comunicacion del bufete es bien recibida,
aungue aun hay margen de mejora para optimizar la experiencia de ciertos clientes. ya que
sus medios de comunicacion existentes son pocos, por ende, es hecesario expandirse para

ser mas accesibles y eficientes, porque el mercado meta lo amerita.

Es posible que la incorporacion de graficos mas modernos y claros, junto con una
imagen visual coherente, pueda mejorar la percepcion del sistema de comunicacion,

especialmente si se ufilizan medios digitales y tradicionales de manera equilibrada.

Confianza

Eficiancia Accesibilidad

Justicia

Informativo
de servicios

Empatia

Figura 70 Insumo de que mensaje considera importante recibir por parte
del bufete Grupo Juridico Pococi de los clientes actuales encuentados.

Fuente: Creacién Propia

A partir de la consulta realizada a los clientes actuales, sobre qué mensaje consideran
mMas importante recibir de una firma legal como el bufete Grupo Juridico Pococi, los
resultados revelan que los mensajes mds importantes que esperan recibir se centran en
confianza (9), accesibilidad (7) y eficiencia (?), seguido de 7 menciones para la accesibilidad
y 7 menciones para la eficiencia. Ofros valores mencionados incluyen la justicia (3) y los
informativos de servicios (3) Estos resultados indican que los clientes valoran principalmente
que el bufete les brinde un servicio en el que puedan confiar, que sea accesible y que

maneje sus casos de manera eficiente.
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La confianza sigue siendo el mensaje principal que los clientes esperan recibir, seguido
por la eficiencia y la accesibilidad. Estos resultados subrayan la importancia de proyectar
estos valores mediante una comunicacion clara y coherente en todos los puntos de contacto
con los clientes. Ademds, es esencial que estos mensaijes se reflejen también en la identidad
visual, lo que refuerza la necesidad de actudlizar los elementos graficos. De este modo, se
garantizard que dichos valores se proyecten de manera consistente, fortaleciendo tanto la

campana comercial como la conexidon con el publico objetivo.

Muy importante Importante

7 3

Poco importante No es importante

Figura 71 Insumo de Importancia que genera un bufete como Grupo Juridico Pococi que tenga una imagen de
marca que sea consistente en todos los materiales de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacion Propia

En la encuesta realizada a los clientes actuales de Grupo Juridico Pococi, se les
consultd sobre la importancia de que el bufete cuente con una imagen de marca
consistente en todos sus materiales. Los resultados indican que la mayoria de los clientes
expresd que la consistencia en la imagen de marca del bufete es muy importante para ellos,
/7 clientes calificaron como muy importante la consistencia de la imagen de marca en todos
los materiales, mientras que 3 clientes la consideraron importante, y ningun cliente calificé la

consistencia de la imagen de marca como poco importante o no es importante.

Estos resultados indican que los clientes valoran una representacion clara y coherente
de la imagen del bufete en todos sus puntos de contacto, lo cual refuerza la percepcion de

profesionalismo y seriedad.
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Este aspecto es clave para gue el bufete proyecte confianza y profesionalismo
de manera visual, alineando asi los elementos graficos con los valores que ya han sido
establecidos en la atencion al cliente. La creacion de un logo solido, junto con una identidad
visual que se apligue de manera consistente en todos los materiales, desde |os folletos
hasta las redes sociales, serd crucial para consolidar la imagen del bufete en el mercado y

fortalecer su campana comercial.

4.3 Datos recopilados de la encuesta aplicada a clientes potenciales
En este apartado, se presenta un andlisis detallado de la encuesta dirigida al

publico potencial del Grupo Juridico Pococi. La investigacion, realizada entre el 13y el 18

de septiembre, incluyd una serie de 7 preguntas que abordan tres subcategorias clave:

percepcion del servicio, imagen de marca y necesidades de comunicacion.

La encuesta recopild un total de 51 respuestas de diversos individuos, lo que
proporciond informacion valiosa para comprender mejor las percepciones de estos clientes.
Este andlisis es crucial para identificar los mensajes mds efectivos que permitiran al bufete

conectar de manera éptima con su publico meta y fortalecer su campana comercial.

36 local

0 Fuera de
mi zona

'I 3 No tengo

preferencia

1 oras

Figura 72 Insumo de preferencia para adquirir servicios con un bufete de la zona o
fuera de la localidad de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
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En cuanto a la preferencia para adguirir servicios con un bufete de la zona o fuera de
la localidad de los clientes potenciales encuestados. La encuesta reveld como se puede ver
en la infografia de la figura 72, que la mayoria de los clientes potenciales (36 de 51) prefieren
contratar servicios legales de un bufete dentro de su zona local, mientras que 13 personas
indicaron no tener preferencia, y solo una persona dio una opcion diferente que no indica,
ademds, ningun encuestado manifestd preferir un bufete fuera de su zona, lo que sugiere

que la proximidad es un factor relevante en la eleccion de servicios legales.

Este resultado es coherente con lo mencionado por el Licenciado Picado en la
entrevista, donde destaco la importancia de la cercania y confianza en su relacion con
los clientes actuales. Los clientes de la zona rural de Pococi, como se describe el mercado
meta, valoran los servicios locales debido hacer personas muy fradicionales y que también
estdn acostumbrados a sentir la familiaridad y la accesibilidad, o que también refuerza la

importancia de mantener una presencia visible en el area geogrdfica.

Es importante que el bufete proyecte visualmente esa cercania con el mercado local.
Un diseno grdafico que refuerce la identidad del bufete en la comunidad contribuird a que los

clientes potenciales lo percioan como una opcidon confiable y accesible dentro de su localidad.
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Figura 73 Insumo de aspecto del servicio de un abogado
considera mds valiosos de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
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En referencia con los aspecto de servicio de un abogado considera mas valiosos de los
clientes potenciales encuestados valoran principalmente la atencion y el servicio (38), seguidos
por la buena comunicacion (30), la responsabilidad (27) y la buena reputacion (26). Otros
factores importantes incluyen la rapidez (22) y la eficiencia (22), que reflejan la necesidad
de un servicio agil y efectivo. También se destacan la capacidad para resolver problemas
(18) vy la claridad en la informacion (17), aspectos esenciales en la percepcion de un bufete
confiable. En menor medida, 10s encuestados mencionaron la imagen positiva del bufete (12),
la empatia en el trato (13) y la amabilidad del personal (9). Por otro lado, la imagen de marca

(5) y la capacidad del bufete para superar sus expectativas (4) fueron los factores menos mencionados.

Este andlisis coincide con la encuesta realizada a los clientes actuales, quienes tambien
mencionaron la importancia de la atencion personalizada y la buena comunicacion. Estos
resultados reafirman la vision del Licenciado Picado, quien enfatizd la importancia de una
relacion cercana y confiable con los clientes. Para el mercado meta tradicional, la atencidn
personalizada y la confianza son esenciales, y estas cualidades deben proyectarse tanto en la

comunicacion verbal como visual.

Desde el punto de vista grdfico, la marca del bufete debe destacar estos valores.
Y Un logo profesional y una identidad grdfica clara ayudarian a reforzar la percepcion de

responsabilidad y profesionalismo que los clientes valoran.

Confianza Eficiente

Buena S
comunicooién_l 40 26 r rotesionalismo

28 27
Buena
imagen—> 9 5 <«—Innovacion
de marca
3 7
S

Cercania —T T T_ Ra&pido

Empdtico

Figura 74 Insumo de palabras asociadas con un Bufete en cuanto a su percepcion
de servicio de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
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A los encuestados se les consultd sobre las palabras que asocian con un bufete en
términos de percepcion del servicio. Las palabras mds asociadas con un bufete segun los
clientes potenciales son confianza (40), buena comunicacion (28) y profesionalismo (27), 1o que
refleja la importancia de estos valores en la percepcion del servicio legal. También se destaco
la eficiencia (26) como un factor relevante, seguido por la buena imagen de marca (?). Otros
afributos mencionados incluyen rapidez (7)., empatia (5) e innovacion (5), lo que sugiere que
algunos clientes valoran un enfoque modemo y cercano en el servicio y la cercania (3) fue uno

de los aspectos menos senalados.

La palabra confianza sigue siendo central para los clientes potenciales, 10 que refleja
la misma tendencia observada en los clientes actuales y en las respuestas del dueno.
Esta consistencia refuerza la importancia de proyectar este valor en todos los niveles de
comunicacion. Para el mercado meta tradicional, la confianza es el factor mds relevante, y

debe estar presente no solo en los mensajes verbales, sino también en los elementos graficos.

Por tanto, es necesario que la identidad visual del bufete, incluyendo su logo y paleta
de colores, refleje profesionalismo y confianza, alinedndose con las expectativas del publico

potencial y fortaleciendo su campana comercial.

Accesibilidad
Confianza Eficiencia

Empatia / \ Informativo

1 5

Figura 75 Insumo de mensaje principal que espera recibir
de un bufete de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Al consultar a los clientes potenciales sobre el mensaje principal que esperan recibir

de un bufete como Grupo Juridico Pococi, los resultados reflejan una clara inclinacion hacia
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la confianza la confianza con 25 menciones, seguido de eficiencia (15), ofros mensajes
mencionados incluyen es el aspecto informativo (5), la accesibilidad y la la empatia (1) tfuvo

mMuy POCcas menciones

La confianza sigue siendo el mensaje principal que tanto los clientes actuales como los
potenciales esperan recibir. Esto coincide con la vision del Licenciado Picado, quien menciond
que la confianza es el pilar sobre el cual se construye la relacion con sus clientes. Para el
mercado meta tradicional, este valor es crucial y, por lo tanto, debe ser el eje central de la

campana comercial del bufete,

Desde una perspectiva grdfica, la imagen visual del bufete debe alinearse con este
valor, utilizando colores y simbolos que fransmitan seriedad y profesionalismo, elementos clave

para atraer a nuevos clientes y mantener a los actuales.

NAARRERRERRNRIRRE 22 )-> - -
Info. sobre experiencias IIIIIIIIIIIIIIIII
IIII Casos de éxito
Temas educativos III

Figura 76 Insumo de mensajes publicitarios que les resultan mds convincentes al
considerar en servicios legales de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacion Propia

Los resultados de la consulta sobre los mensajes publicitarios mds convincentes en
el ambito de los servicios legales revelan que, los clientes potenciales encuenfran mas
convincentes los testimonios de clientes (22 menciones), seguidos de informacion sobre la
experiencia y anos en el mercado (18 menciones), otros tipos de mensajes, como casos de

exito (5 menciones) y temas educativos (4 menciones) que fueron los menos valorados.
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Los testimonios de clientes refuerzan el valor de la confianza en el servicio, o que estd en
linea con la percepcion tanto de los clientes actuales como del dueno. Ademas, la experiencia
y los anos en el mercado son fundamentales para construir una imagen solida y confiable. Esto
sugiere que la campana comercial del bufete debe centrarse en demostrar su trayectoria y el

éxito en casos previos, alinedndose con los valores del mercado meta.

A nivel grdfico, el uso de testimonios visuales acompanados de una presentacion

profesional puede reforzar estos mensajes, creando una percepcion de confianzay experiencia.

Confianza

Eficiencia Accesibilidad

Justicia

Informativo
de servicios

Empatia

Figura 77 Insumo de mensaje que se considera importante, recibir de un
bufete como Grupo Juridico Pococi de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
En la consulta sobre los mensajes que los clientes potenciales consideran mds
importantes recibir de un bufete como Grupo Juridico Pococi, los resultados evidencian una
clara tendencia hacia valores clave en el servicio legal. La confianza se posiciona como el
aspecto mas relevante, con 43 menciones, eficiencia (30) y accesibilidad (19), destacando los
valores clave para atraer nuevos clientes. Ademdas, la informacién sobre |os servicios (21) y la
justicia (18) tambien son aspectos relevantes en la comunicacion del bufete y la empatia (9)

y los mensajes educativos (10) tuvieron menos menciones,

El énfasis en la confianza y la eficiencia estd alineado tanto con las expectativas de
los clientes actuales como con la vision del dueno. Para el mercado meta, estos valores son
fundamentales, y deben ser el centro de los mensajes de comunicacion del bufete. Este
aspecto también resalta la importancia de proyectar estos valores en los elementos graficos,

asegurando que la identidad visual sea coherente con las expectativas del publico.
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El logo vy la paleta de colores deben reforzar estos mensajes de confianza y eficiencia,

garantizando que el bufete proyecte una imagen sdlida y profesional en todos sus materiales.

@ Importante

1

Muy importante

34

Poco importante No es importante

Figura 78 Insumo de importancia que un bufete como Grupo Juridico Pococi tenga una imagen
de marca que sea consistente en todos sus materiales de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

En la encuesta realizada a clientes potenciales, se les consultd sobre como consideran
la relevancia de que Grupo Juridico Pococi mantenga una imagen de marca consistente en
todos sus materiales. La mayoria de los clientes potenciales considera que es muy importante
(34) que un bufete tenga una imagen de marca consistente en todos sus materiales, mientras
que 10 clientes lo calificaron como importante, 1o que indica que, aungue No sea su prioridad
principal, sigue siendo un factor relevante en la percepcion del bufete. En contfraste, solo 3
personas lo consideran poco importante, y apenas 1 respondid que no es importante, o que
demuestra que la imagen de marca es un elemento clave para la confianza y credibilidad en

los servicios legales.

Este resultado subraya la importancia de una identidad visual coherente, un punto
también destacado en la entrevista con el Licenciado Picado y en la encuesta a clientes
actuales. Para el mercado meta fradicional, la consistencia en la imagen refuerza la confianza
y el profesionalismo, por lo que el bufete debe asegurar que su logo y materiales graficos sean

uniformes y reflejen estos valores

A nivel grdfico, la consistencia visual ayudard a consolidar la identidad del bufete,

proyectando una imagen sdlida y confiable en todos los puntos de contacto con los clientes.
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4.4 Conclusiones
El andlisis de mensajes idoneos del Grupo Juridico Pococi, realizado a traves de la
entfrevista con el Licenciado Picado y las encuestas a clientes actuales y potenciales, nos

permite definir los mensajes efectivos para una campana comercial para el bufete.

La estrafegia de mensajes delbe enfocarse en reforzar estos tres valores esenciales
confianza, eficienciq, y accesibilidad, de manera coherente en todos 10s puntos de contacto con
los clientes. A nivel grdfico, la identidad visual del bufete debe reflejar estos valores, asegurando
una coherencia visual en todos los materiales y canales de comunicacion, lo que consolidard

la imagen del Grupo Juridico Pococi en el mercado y fortalecerd su campana comercial.

En cuanto a la la confianza se posiciona como el valor mas relevante, tanto para los
clientes actuales como para los clientes potenciales, y esto estd alineado con la percepcion
del licenciado Wiloerth Picado, quien considera que la relacion cercana y de largo plazo
con los clientes es clave para mantener la lealtad y la satisfaccion. Para el mercado meta,
compuesto por personas de una zona rural gue valoran enormemente la confianza en los
servicios profesionales, es crucial que este valor se refleje no solo en los mensajes verbales sino
también en la identidad visual del bufete, el uso de testimonios visuales acompanados de una

presentacion profesional puede reforzar estos mensajes de confianza hacia los clientes.

En cuanto a la eficienciq, 1os resultados de las encuestas indican que tanto los clientes
actuales como los potenciales valoran la rapidez y la capacidad del bufete para resolver
problemas legales de manera eficaz. Este valor es igualmente importante para fortalecer |a
percepcion de profesionalismo en el bufete y la necesidad de que la identidad visual proyecte

esta eficiencia.

Finalmente, la accesibilidad es otro valor que los clientes esperan, especialmente en un
contexto donde el mercado meta busca un trato cercano y personal. Si bien el bufete ya ha
adoptado un lenguagje accesible en su comunicacion, el dueho reconoce la necesidad de

mejorar su presencia en canales mas modernos como redes sociales y herramientas digitales.
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Esto refuerza la importancia de adoptar una imagen visual consistente que se aplique
de manera uniforme en todos los materiales y mensajes, desde los impresos hasta los digitales,

para proyectar accesibilidad y disponibilidad en todo momento.
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Capitulo V
MEDIOS DE COMUNICACION



Este capitulo describe y analiza los resultados relacionados con los medios de
comunicacion para Grupo Juridico Pococi desea transmitir en su campana comercial. Para
ello, se estudiaron a los sujetos claves que son el dueno de la empresq, los clientes actuales
y los potenciales, mediante una entrevista al Licenciado Wilberth Picado y encuestas para los
clientes actuales y potenciales.

El andlisis para lograr establecer medios de comunicacion apropiados se basa en
dos subcategorias que son, preferencia de medios y frecuencia de medios, con el fin de
seleccionar los medios de comunicacion que se adapten a los intereses del mercado meta
para la propuesta de la campana comercial y que posicione al bufete en un entorno digital

moderno y competitivo.

5.1 Datos recopilados de la entrevista aplicada al dueno de empresa
Lic. Wilberth Picado Portfuguez

El lunes 2 de septiembre de 2024, se llevd a cabo una entrevista con el Licenciado
Wilberth Picado Portuguez, propietario de Grupo Juridico Pococi, en su bufete ubicado en
Gudpiles. La entrevista de este apartado inicid a las 4:15 de la tarde, y durante la sesion se
redlizaron 6 preguntas enfocadas en la categoria de medios, abarcando las subcategorias

preferencia de medios y frecuencia de medios.

Estos datos resultan esenciales para comprender como el bufete podria ampliar el
alcance, por medio de los medios de comunicacion, y que proporcionard una base solida

para disenar una campana de comunicacion que no solo mantenga la confianza y eficiencia.

El Licenciado Wilberth Picado comentd que los canales de comunicacion mads utilizados
actualmente para interactuar con sus clientes son el telefono, los mensajes de texto y los correos
electréonicos y ocasionalmente el WhatsApp personal. Explicd que considera estos canales
como adecuados para su publico objetivo, ya que, en su mayoria, los clientes utilizan medios
comunes y no tan sofisticados y prefieren heramientas simples y directas. Esta observacion
estd alineada con el andlisis del Mercado Meta, que describe a un publico mayoritariomente
adulto, con educacion en grados variados de educacion formal, y que reside en zonas rurales

y que aprecia la accesibilidad y la cercania en la comunicacion, permitiendo una interaccion
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sencilla y eficiente. Si considera importante hacer uso de redes sociales, para implementar el

uso de un WhatsApp de empresa en sus medios de comunicacion.

De acuerdo con lo narrado por el Licenciado, los canales de comunicacion mds utilizados
en el bufete responden aun en estos tiempos yla comunicacion directa. Sinembargo, laintencion
de implementar ofrtos medios de comunicacion indica una apertura a la modernizacion de
los medios de contacto, o que podria mejorar la eficiencia y profesionalizar la interaccion con
los clientes. Si bien los medios fradicionales han sido efectivos, la inclusion de heramientas
digitales podria fortalecer la presencia del bufete y optimizar la comunicaciéon sin perder la

cercania con su audiencia.

El Licenciado Picado, también abordd la restriccion impuesta por el Colegio de
Abogados, que no permite a los abogados hacer publicidad personal, o que le ha impedido
promocionarse directamente. Sin embargo, menciond que es posible publicitar el bufete
bajo el nombre de Grupo Juridico Pococi, lo cual ofrece una oportunidad para fortalecer la
comunicacion del bufete sin violar las normas. Aqui es donde el bufete podria beneficiarse de
una estrategia mas elaborada de comunicacion visual y publicidad institucional a través de
medios digitales, como se destacé en los Elementos Grdficos, donde se identificd la necesidad

de desarrollar una identidad visual fuerte que proyecte profesionalismo.

Esto indica que existen limitantes en la publicidad de un abogado como tal, por lo que el
bufete debe centrarse en una estrategia institucional bajo el nomibre de Grupo Juridico Pococi.
Esta situacion destaca laimportancia de una identidad visual fuerte y de la comunicacion digital

como herramientas clave para fortalecer la presencia del bufete sin infringir las regulaciones.

Cuando se le preguntd sobre los medios de comunicacion preferidos para promocionar
los servicios del bufete, el Licenciado Picado menciond que, hasta el momento, no ha utilizado
medios formales de publicidad y que su Unico canal de promocion ha sido el boca a boca.
Si bien esta estrategia ha sido efectiva, tambien reconocid que existen oportunidades para
explorar medios mdas modernos como las redes sociales. En el capitulo de Mensajes, se destacod
la importancia de transmitir los valores de confianza, eficiencia y accesibilidad a traves de

diferentes puntos de contacto. Una mayor presencia en redes sociales podria ayudar a reforzar
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estos valores, especialmente en un entorno donde el mercado meta por sus multiples tareas
de ocupacion, esperan interactuar con empresas a tfraves de canales digitales y Grupo Juridico

Pococi no cuenta con ellas (WhatsApp empresarial o redes sociales).

El Licenciado Picado expresd que, aungue no ha explorado las redes sociales como
medio publicitario, las considera muy importantes para llegar a su publico meta. Reconoce que
plataformas como Instagram, Facebook y WhatsApp tienen un gran impacto en la actualidad,
pero hasta ahora no las ha utilizado v le interesaria para la promocidon de su bufete. Esto muestra
una apertura a la posibilidad de modemizar la estrategia de comunicacion, como se sugiere
en las conclusiones de Elementos Grdficos, donde se subraya la importancia de integrar tanto
medios fradicionales como digitales. Un equilibrio entre ambos permitiria al bufete mantener
su relacion con los clientes actuales, que prefieren la cercania, mientras se abre a nuevas

audiencias super ocupadas y tecnoldgicamente activas.

En cuanto a la efectividad de los medios tradicionales frente a los medios digitales,
el Llicenciado Picado menciond que los medios digitales tienen un mayor impacto en el
mercado actual. Afirmd que herramientas como WhatsApp son utilizadas por précticamente
todo el mundo, lo que refuerza la importancia de crear la comunicacion a través de este canall
formalmente. También reconocid que la radio y la prensa siguen siendo relevantes, pero las
redes sociales llevan la delantera. Este punto resalta la necesidad de modemizar la identidad
visual del bufete para que se adapte mejor a los medios digitales. Un logo actualizado y
una presencia profesional en redes sociales permitirian proyectar los valores de confianza y

eficiencia, gue son clave para el publico meta.

Al hablar de coémo llegan los clientes nuevos al bufete, el Licenciado reiterd que hasta el
momento ha sido a fravés del boca a boca, lo que ha funcionado bien gracias a la confianza
gue los clientes fienen en los servicios que ofrece. Sin embargo, menciond que, si se utilizara
mMas la publicidad, especialmente en redes sociales, esto podria generar nueva clientela y

contribuir al crecimiento del bufete.

El hecho de que la captacion de clientes dependa del boca a boca resalta la solidez de

la reputacion del bufete y la confianza que inspira entre sus clientes actuales. Sin embargo, la
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apertura del Licenciado Picado a explorar la publicidad en redes sociales indica una oportunidad
de crecimiento que hasta ahora no ha sido aprovechada. Dado que estas plataformas permiten
llegar a una audiencia mas amplia y diversificada, su implementacion podria ser clave para

expandir el alcance del bufete y fortalecer su posicionamiento en el mercado.

En cuanto a la frecuencia de uso de redes sociales, el Licenciado destacd que
plataformas como Facebook y WhatsApp son especialmente importantes. Aunque tiene una
base de clientes estable, reconocio que el uso mads frecuente de estas herramientas podria
permitile captar nuevos clientes. El capitulo de Mensajes refuerza esta ideqa, destacando
la importancia de los medios digitales para transmitir mensajes efectivos. Integrar las redes
sociales en la estrategia de comunicacion del bufete no solo fortaleceria la conexion con el
publico actual, sino que también le permitiia conectarse con clientes potenciales que esperan

un trato mds accesible y moderno.

5.2 Datos recopilados del andlisis de encuesta clientes actuales

Con el objetivo de seleccionar los medios de comunicacion que se adapten a los
infereses del mercado meta para la propuesta de la campana promocional, se realizd una
encuesta dirigida a 10 clientes actuales del bufete. La encuesta fue aplicada entre el 6y el 12
de septiembre de 2024 y consta de 8 preguntas enfocadas en dos subcategorias de andlisis:

preferencia de medios y frecuencia de medios

A través de esta encuesta, buscamos comprender mejor a los clientes actuales para
identificar los medios de comunicacion mads efectivos que permitan al bufete conectar de
manera optima con su publico meta y fortalecer su campana comercial. Las respuestas
obtenidas servirdn como un insumo valioso para la creacion de estrategias de comunicacion

mMas acertadas, fortaleciendo asi la conexion del bufete con su publico objetivo.
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Redes Anuncios
Sociales Impresos
Whatsapp Recomendaciones

Figura 79 Insumo de mds uso de medios para informarse sobre
servicios legales de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
Para conocer los medios de comunicacion mas utilizados por los clientes actuales del
bufete al buscar informacion sobre servicios legales, se les preguntd cudl es su canal preferido.
Los resultados muestran que la mayoria de los clientes actuales utilizan redes sociales (6)
Ccomo su principal medio para informarse sobre servicios legales, seguido de WhatsApp (3) vy

recomendaciones (3). Solo uno menciona los anuncios iImpresos como su medio preferido.

Este resultado refleja una tendencia clara hacia el uso de medios digitales, especialmente
las redes sociales y WhatsApp, lo cual estd alineado con lo mencionado por el Licenciado
Picado en la entrevista, donde destacd que su clientela no es muy sofisticada en términos de
comunicacion, pero que las herramientas bdasicas como WhatsApp son ampliamente utilizadas.
Esto tambien coincide con el mercado meta, que incluye a personas en el rango de edad de
45 a 55 anos, quienes tienen un uso moderado de tecnologias como redes sociales. A nivel de
elementos graficos, el uso de las redes sociales como canal principal subraya la necesidad de
que el bufete fortalezca su identidad visual en estos medios, desarrollando una imagen grafica

coherente que proyecte profesionalismo y accesibilidad.
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Figura 80 Insumo de qué tan efectivo considera la implementaciéon del uso de redes sociales
para el bufete Grupo Juridico Pococi de los clientes actuales encuestados.

Efectivo

Fuente: Creacién Propia

Alos clientes actuales del bufete Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre su percepcion
respecto a si consideran la efectividad del uso de redes sociales como parte de la estrategia
de comunicacion y posicionamiento de la firma, como se puede observar en la figura 80, los
clientes consideran que para el bufete, el uso de redes sociales es muy efectivo (6), mientras

que lo califican como efectivo (4) y ningun cliente lo considera poco o no efectivo.

La alta percepcion de efectividad en el uso de redes sociales para el bufete refuerza
la importancia de adoptar una estrategia digital. Aunque el Licenciado Picado indicd que no
ha utilizado redes sociales para publicitar el bufete, reconocid que estas plataformas tienen un
gran potencial para atraer nueva clientela. El mercado meta, compuesto por un publico que
cada vez interactia mas con las redes sociales, respalda esta percepcion. La implementacion
de una campana comercial en redes sociales con mensajes claros y una imagen visual

profesional serd crucial para posicionar al bufete de manera efectiva en estos canales.
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Figura 81 Insumo de redes sociales favoritas de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacion Propia

A los clientes actuales del bufete Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre sus redes
sociales favoritas con el fin de identificar cudles plataformas digitales prefieren y utilizan con
nmayor frecuencia. Los resulfados como se puede ver en la infografia de la figura 81 muestran
una preferencia destacada por WhatsApp y Facebook, con 10 menciones cada una. Correo
electronico también es popular, con 7 menciones, mientras que Instagram es menos utilizado

(3 menciones) y TikTok no tuvo ninguna preferencia.

Los clientes actuales prefieren WhatsApp y Facebook, 1o cual estd alineado con la
entfrevista del Licenciado Picado, quien menciond que WhatsApp es su principal medio de
comunicacion con los clientes. Esto tambien refleja la realidad del mercado meta, donde
las personas de 45 a 55 anos utilizan mayormente WhatsApp y Facebook, plataformas que
consideran mds accesibles para estas edades de referencia. En términos de elementos
grdficos, la identidad visual del bufete debe adaptarse para tener una presencia sdlida en
estas plataformas, asegurando que el diseno del contenido sea coherente con los mensajes

clave de confianza, eficiencia y accesibilidad.
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Figura 82 Insumo de frecuencia de uso de las redes sociales de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Este apartado analiza la frecuencia con la que 10s clientes actuales utilizan redes sociales.
Los resultados indican que 4 de ellos las utilizan diariamente, mientras que 6 |o hacen varias
veces a la semana. Ninguno de los encuestados afirmd usarlas con menor frecuencia, es

decir, una vez a la semana, rara vez © nunca.

La alta frecuencia de uso de redes sociales entre los clientes actuales refuerza la
necesidad de que el bufete tenga una presencia activa en estos medios. Esto esta alineado
con el mercado meta, donde los usuarios de 40 a 55 anos estdn cada vez mas integrados en
el uso cotidiano de plataformas como Facebook y WhatsApp. Segun lo mencionado en 1os
elementos graficos, el bufete debe asegurarse de mantener tener un diseno grafico atractivo
y consistente que capture la atencidon en las redes sociales y proyecte los valores de confianza

y eficiencia, que se amolde con el publico objetivo.
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Figura 83 Insumo de frecuencia interaccién con anuncios de servicios
legales de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Alos clientes actuales del bufete Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre la frecuencia
con la que inferactian con anuncios de servicios legales, indicando que, ocasionalmente (4),

lo hacen frecuentemente (3), siempre (1), mientras rara vez y nunca (1).

Los resultados muestran que lainteraccion con anuncios de servicios legales es moderada.
Esto puede reflejar la falta de una campana publicitaria sdlida por parte del bufete, como
menciono el Licenciado Picado, quien indicd que hasta el momento no ha hecho uso formal
de publicidad. El mercado meta podria ser mdas receptivo si se desarrollara una estrategia de
comunicacion que aproveche mejor los medios digitales y refuerce los mensajes clave de
confianza y eficiencia. Ademads, la falta de identidad grdfica clara y sin anuncios, podria estar
limitando a sus clientes actuales atener interaccion con anuncios y no se inferesan en anuncios

de bufete al contar con un profesional a cargo de los asuntos legales.
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Figura 84 Insumo de preferencia para recibir informacién del
bufete de los clientes actuales encuestados.
Fuente: Creacién Propia

Conrespecto alas preferencias de los clientes actuales sobre en que tiempo prefieren recibir
informacién del bufete, la mayoria de los clientes (7) no fiene una preferencia especifica sobre
cuando recibir informacion del bufete, mientras durante la semana laboral (2) prefieren recibirla, a

principios de mes (1), mientras ninguno prefiere recibir informacion durante el fin de semana.

La falta de preferencia especifica sobre el momento para recibir informaciéon sugiere
flexibilidad por parte de los clientes. Esto ofrece al bufete la oportunidad de planificar sus
estrategias de comunicacion de manera gue maximice su impacto. Segun lo indicado por el
Licenciado Picado, aungue no se ha implementado una campana formal, las redes sociales
ofrecen una gran oportunidad para compartir informacion de manera periddica. A nivel
grdfico, la consistencia en el diseno de los anuncios digitales es clave para captar la atencion

del publico y mantener la confianza que ya tiene el bufete y proyectarla hacia su publico meta.
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Figura 85 Insumo de cuantas veces al aho considera apropiado recibir noticias y
anuncios del bufete de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
Alos clientes actuales del bufete Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre la frecuencia
con la que consideran apropiado recibir noticias © anuncios del bufete. Los encuestados eligen
(5) de 6 a 12 veces al ano, de 3 a 6 veces al ano(2), mas de 12 veces al ano (2) y solomante

uno indico menos de 3 veces al ano.

Estos resultados sugieren que los clientes actuales estarian abierfos a una comunicacion
con una periodicidad intermedia, asegurando un flujo constante de informacioén sin llegar a
saturar a su audiencia. Dado que el Licenciado Picado menciond que hasta ahora el bufete
se ha basado en el boca a boca para la promocién, esto subraya la oportunidad de crear
una estrategia de comunicacion mas activa, especialmente a fravées de medios digitales. El
mercado meta se beneficiaria de un contacto mas regular y tener un mayor posicionamiento
en la mente del consumidor en el momento que necesite los servicios legales, o que tambien

reforzaria los mensajes clave de accesibilidad y confianza.
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Figura 86 Insumo de preferencia por recibir actualizaciones y noticias sobre
el avance de su caso de los clientes actuales encuestados.

Fuente: Creacién Propia
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A los clientes actuales del bufete Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre su canal de
preferencia para recibir actualizaciones y noticias relacionadas con el avance de su caso, en donde
5 personas que son la mayoria preferieren actualizaciones o noticias por via whatsapp, seguido de

3 personas que lo prefieren por correo electronico, 1 persona personalmente y ofra via telefénica.

El andlisis de los resultados permite inferir que la mayoria de los clientes actuales del bufete
prefieren medios digitales de comunicaciéon, con una inclinacion notable hacia WhatsApp y
el correo electronico, debido a su practicidad y rapidez en la fransmision de informacion. Esta
preferencia es consistente con el uso extendido de WhatsApp en la comunicacion diaria del
bufete y con la observacion del Licenciado Picado sobre la necesidad de generar nuevos
medios de comunicacion empresariales. Ademdas, estd alineada con el mercado meta, que
valora la simplicidad y accesibilidad en la comunicacion. En este sentido, el bufete deberia
priorizar estos canales en su estrategia de comunicacion para mejorar la experiencia del cliente

y agilizar el seguimiento de los casos.

5.3 Datos recopilados de la encuesta aplicada a clientes potenciales

En este apartado, se presenta un andlisis detallado de la encuesta dirigida al publico
potencial del Grupo Juridico Pococi. Lainvestigacion, realizada entre el 13y el 18 de septiembre,
incluyd una serie de 8 preguntas que abordan dos subcategorias claves: preferencia de medios

y frecuencia de medios

La encuesta recopild un total de 51 respuestas de diversos individuos, |0 que proporciond
informacion valiosa para comprender mejor las percepciones de estos clientes. Este andlisis
es fundamental para disenar estrategias de comunicacion mads efectivas, asegurando que el

bufete fortalezca su conexion con el publico objetivo y optimice su campana comercial.
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Figura 87 Insumo de medios a utilizar para informarse sobre servicios
legales de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

A los clientes potenciales del Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre el medio
que utilizan con mayor frecuencia para informarse sobre servicios legales. De acuerdo
con la infografia de la figura 87, los medios mds utilizados por los clientes potenciales para
informarse sobre servicios legales son las redes sociales (27), seguidas de WhatsApp (13) y las

recomendaciones (15), solo 2 personas mencionaron 10s anuNCios iMPresos.

Este resultado muestra una clara preferencia por medios digitales como redes sociales y
WhatsApp, lo que refuerza la importancia de adaptar la estrategia de comunicacion del bufete
a estos canales. En la entrevista, el Licenciado Picado menciond que hasta el momento no ha
hecho uso formal de publicidad digital, pero reconocié la importancia de las redes sociales
para expandir el alcance del bufete. El mercado meta estd compuesto por personas que,
aungue valoran el boca a boca, han comenzado a depender mds de las redes sociales para
obtener informacion, lo que sugiere una oportunidad para que el bufete fortalezca su presencia
digital. A nivel de elementos grdficos, es fundamental que la identfidad visual del bufete sea

coherente en estos canales, proyectando confianza y profesionalismo en todo momento.
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Figura 88 Insumo de efectividad para considerar la implementacion del uso de
redes sociales para el bufete Grupo Juridico Pococi de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

A los clientes potenciales del Grupo Juridico Pococi se les consultd sobre la efectividad
del uso de redes sociales como heramienta de comunicacion y promocion para el bufete,
Segun la figura 88, los clientes consideran que para el bufete, el uso de redes sociales es muy
efectivo 36 personas, mientras que o califican como efectivo 12 personas y un cliente lo

considera poco efectivo y solo una persona lo considera que no es efectivo.

La alta valoracion de la efectividad de las redes sociales refuerza la idea de que este es
un canal crucial para conectar con los clientes potenciales. El Licenciado Picado reconocio
gue el uso de medios digitales como redes sociales es esencial para atraer a nuevos clientes
. Los clientes actuales ya han expresado su preferencia por medios como WhatsApp, 10 que
sugiere que la implementacion de una campana en redes sociales seria bien recibida tanto
por clientes actuales como potenciales. A nivel de mensagjes, las redes sociales ofrecen |a
posibilidad de transmitir los valores de confianza y eficiencia, que son pilares del bufete y llegar
a tener un mayor alcance entre su publico objetivo, que valora el tiempo por la caracteristica

de ser personas muy ocupadas, y las cuales se pueden informar digitalmente.
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Figura 89 Insumo de redes sociales favoritas de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

En la encuesta dirigida a clientes potenciales del Grupo Juridico Pococi, se consultd
sobre sus redes sociales favoritas, permitiendo seleccionar hasta tres opciones, 10s resultados
reflejan una clara preferencia por WhatsApp, que obtuvo 48 menciones, consoliddndose
como la plataforma mds utilizada por los encuestados. Facebook tambien cuenta con
una presencia significativa, con 41 respuestas, o que demuestra que sigue siendo una red
social relevante para la comunicacion y difusiéon de informacion legal, Instagram con 29
menciones, Por otro lado, el correo electronico fue seleccionado por 17 personas, con una

menor utilizacion se encuentra el TikTok el cual obtuvo 12 respuestas, y otras no las indican.

Como se ve en la infografia de la figura 89, el uso extendido de WhatsApp y Facebook
entre los clientes potenciales estd alineado con la preferencia expresada por los clientes
actuales y por el propio Licenciado Picado, quien menciond que WhatsApp es una herramienta
de comunicacion oportuna en estos tiempos vy la red social del Facebook, las cuales se alinean
con la edad de su publico meta quienes tambien utilizan mucho estos medios de comunicacion.
Este resultado sugiere que el bufete deberia centrarse en desarrollar contenido y mensajes clave
en estas plataformas. Desde el punto de vista de los elementos grdficos, es crucial que la

presencia en estas plataformas sea coherente con la identidad visual de Grupo Juridico Pococi.
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Figura 90 Insumo de frecuencia de utilizaciéon de las redes
sociales de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacioén Propia

Como parte del andlisis sobre el comportamiento digital del publico objetivo del Grupo
Juridico Pococi, se consultd a los clientes potenciales sobre la frecuencia con la que utilizan
redes sociales. Los resultados muestran un uso generalizado y constante de las redes sociales
entre los encuestados. La gran mayoria, 44 personas, indicd que utilizan redes sociales
todos los dias, lo que evidencia una fuerte presencia digital en su vida cotidiana, ofros 3
encuestados senalaron que acceden a estas plataformas varias veces a la semanag, o que
sigue representando un uso frecuente, ningun participante menciond que las usa una vez a la
semana, y solo 2 personas indicaron que lo hacen rara vez. Finalmente, ningun encuestado

senald gque nunca utiliza redes sociales o las utiliza una vez a la semana.

El uso diario de las redes sociales entre 10s clientes potenciales refuerza la necesidad de
que Grupo Juridico Pococi cree y tenga presencia en las redes sociales con una participacion
activa en estas plataformas. La frecuencia de uso tan alta indica que los medios digitales son
fundamentales para captar la atencion de estos clientes. Este hallazgo coincide con el andlisis
del mercado meta, que muestra un publico cada vez mas familiarizado con las fecnologias
digitales. A nivel de mensajes, esta alfa frecuencia de uso presenta una oporfunidad para

reforzar los valores del bufete a fravés de contenido grdfico y visual constante.
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Figura 91 Insumo de frecuencia interacciéon con anuncios de servicios
legales de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Para evaluar el impacto de la publicidad legal en los clientes potenciales, se consultd
a los encuestados sobre la frecuencia con la que interactian con anuncios relacionados con
servicios legales. Los resultados de la infografia de la figura 91, muestran que solo 1 encuestado
menciond que siempre interactia con este tipo de anuncios, mientras que 5 personas indicaron
que lo hacen frecuentemente, la mayoria de los encuestados, 25 personas, senald que
inferactlan con anuncios de servicios legales ocasionalmente, por ofro lado, 16 encuestados
manifestaron que lo hacen rara vez, y 2 personas indicaron que nunca interactlan con este
tioo de anuncios, 1o que evidencia cierto desinterés o una falta de conexion con la publicidad

de servicios juridicos.

La baja frecuencia de interaccion con anuncios de servicios legales revela que, aunque los
clientes potenciales estdn presentes en redes sociales, no se estdn captando adecuadamente
mediante las campanas publicitarias actuales. Esto subraya la necesidad de que el Grupo
Juridico Pococi posicione su marca en redes sociales, tal como lo menciond el Licenciado
Picado en su entrevista, donde reconocid que es fundamental modernizar su bufete a medios
digitales.

Es esencial para el bufete que desarrolle una identidad grdfica sdlida y coherente que

refleje los valores clave del bufete, tales como la confianzay la accesibilidad, donde se aprecie
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en los medios digitales anuncios del bufete sean visualmente atractivos y alineados con los
mensajes claves, para gue la frecuencia le permita se posicionarse de manera mads eficaz y

conecte de manera mads profunda con el mercado meta.
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Figura 92 Insumo de preferencia para recibir informacién del
bufete de los clientes potenciales encuestados.
Fuente: Creacién Propia

Este insumo identifica las preferencias de los clientes potenciales en cuanto a cudndo recibir
informacion del bufete, lo que es clave para optimizar la comunicacion con este segmento. la
mayoria de los clientes potenciales, no tienen una preferencia especifica solbre cudndo recibir
informacion del bufete (27), mientras ofros prefieren recibirla durante la semana laboral (16) y

menor cantidad |o prefieren a principios de mes (5) y pocos prefieren fines de semana (2).

La falta de una preferencia especifica entre la mayoria de los clientes potenciales refleja
una flexibilidad que el Grupo Juridico Pococi puede aprovechar alimplementar una estrategia de
comunicacion periddica. Al tomar en cuenta la preferencia de 1os grupos que indicaron recibir
informacion durante la semana laboral y evitar los dias de descanso, como los fines de semana, el

bufete puede maximizar el impacto de sus mensaijes sin invadir el tiempo personal de los clientes.

Implementar una estrafegia con mensajes regulares que incluyan actualizaciones legales,
informacion sobre servicios o testimonios de clientes satisfechos permitird al bufete mantenerse
presente en la mente de sus clientes, creando una relacion mas cercana y profesional a lo largo
del tiempo. Ademds, la frecuencia en la comunicacion, combinada con una identidad grafica

claray coherente, ayudard areforzar la imagen del bufete como una entidad confiable y eficiente.
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Este insumo investiga cudntas veces al ano los clientes potenciales consideran apropiado

recibir noticias 0 anuncios del bufete, permitiendo ajustar la frecuencia de las campanas publicitarias.

12n
23
10

51

Figura 93 Insumo de consideracion apropiada para recibir noticias o anuncios
del bufete de los clientes potenciales encuestados.

Fuente: Creacién Propia

Este insumo investiga cudntas veces al ano los clientes potenciales consideran apropiado
recibir noticias o0 anuncios del bufete, permitiendo ajustar la frecuencia de las campanas
publicitarias. De acuerdo con la infografia de la figura 93, la mayoria de los clientes potenciales
considera apropiado recibir entre 3 y 6 anuncios al ano (23), seguido de aqguellos que prefieren
recibir menos de 3 veces al ano (12). Un grupo mas pequeno prefiere entre 6 y 12 anuncios

anuales (10) y solo 5 prefieren mds de 12 veces al ano.

La frecuencia moderada preferida por los clientes potenciales para recibir noticias o
anuncios del bufete ofrece una indicacion clara sobre cdmo estructurar una estrategia de
comunicacion periddica. La mayoria prefiere una frecuencia manejable que no sature, 1o que
sugiere que el bufete debe enfocarse en enviar informacion clave que sea relevante y valiosa.
En la entrevista, el Licenciado Picado menciond que hasta el momento no ha utilizado una
estrategia formal de anuncios, lo que implica una oportunidad para iniciar una comunicacion

periddica que mantenga a los clientes informados sin ser intrusiva.

El andlisis del mercado meta respalda esta idea, ya que su perfil demogrdfico tiende a
apreciar la comunicacion clara y no excesiva. Este perfil, en su mayoria de entre 45 y 55 anos,

buscan un equilibrio entre estar informados y No sentirse abrumados por una excesiva cantidad de
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anuncios. En este contexto, el bufete puede aprovechar esta preferencia para disenar una estrategia

de publicidad digital que se mantenga dentro de los limites sugeridos por los encuestados.

Ademdads, para maximizar la efectividad de cada anuncio, es crucial que el bufete
utilice una identidad grdfica consistente y bien disehada, asegurdndose de que los mensajes

proyecten los valores de confianza y eficiencia que tanto los clientes actuales como los
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Figura 94 Insumo de preferencia para recibir actualizaciones y noticias sobre el
avance de su caso de los clientes potenciales encuestados.

potenciales esperan.

Fuente: Creacién Propia

Este insumo explora como prefieren los clientes potenciales recibir actualizaciones sobre el
progreso de sus casos, un aspecto fundamental para mejorar la comunicacion directa con los clientes,
la mayoria de los clientes potenciales prefiere recibir actualizaciones sobre el progreso de sus casos
a fravés de WhatsApp (25), seguido de correo electronico (22). Un grupo mas reducido prefiere recibir

actualizaciones mediante llamadas telefénicas (3 menciones) o reuniones personales (1).

LapreferenciaporWhatsAppycorreo electronicocomomediospararecibiractualizaciones
refleja una clara inclinacion hacia canales digitales, que permiten una comunicacion rapida
y directa. Esta tendencia también coincide con el perfil del mercado meta, compuesto por
personas con una vida ocupada, que prefieren soluciones de comunicacion inmediatas y
accesibles. WhatsApp, al estar siempre a mano, es ideal para una inferaccion agil, mientras
que el correo electronico se mantiene como el canal preferido para comunicaciones mas

formales y estructuradas.
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Es crucial que las comunicaciones enviadas a traves de estos medios, especiamente
por WhatsApp, sean claras, bien estructuradas y visuaimente coherentes, alineadas con la
identidad grdfica del bufete. Esto refuerza la consistencia visual en la comunicaciony, a su vez,
aumenta la confianza del cliente, proyectando una imagen de eficiencia y modemidad que

es clave para el éxito del bufete en un entorno digital.

5.4 Conclusiones

El andlisis de los medios de comunicacion para el Grupo Juridico Pococi ha revelado
importantes oportunidades para crear, modernizar y mejorar la estrategia de comunicacion,
tomando en cuenta los insights obtenidos de la entrevista al Licenciado Picado, asi como de
las encuestas a clientes actuales y potenciales. La informacion recolectada indica que el uso
de medios digitales, en particular WhatsApp y Facebook, es fundamental para fortalecer la
conexion con el mercado meta, quienes valoran la simplicidad, rapidez y accesibilidad en la

comunicacion.

A nivel de mensagjes, es claro que los clientes actuales y potenciales esperan que el
bufete proyecte confianza, eficiencia y profesionalismo, o cual debe reflejarse tanto en la
frecuencia de comunicacion como en los canales utilizados. La fransicion hacia una mayor
presencia digital, apoyada por una identidad grdfica coherente y moderna, es crucial para
mantener la relevancia de Grupo Juridico Pococi en un entorno competitivo y tecnoldgico.
Los medios digitales no solo facilitan la comunicacion rapida y eficiente, sino que tambien

permiten una mayor personalizacion y adaptabilidad a las necesidades del publico objetivo.

Ademds, la encuesta a clientes potenciales refuerza la idea de que una estrategia
publicitaria en redes sociales seria bien recibida y podria ayudar a expandir la clientela mads
alld del boca a boca, que ha sido el método principal hasta ahora. Es vital que el bufete
aproveche esta oportunidad para disenar campanas publicitarias visualmente atractivas y
alineadas con los valores claves del bufete, utilizando una identidad visual sélida que proyecte

sus mensajes de manera consistente en tfodos los canales de comunicacion.,
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En cuanto a la frecuencia de los anuncios y actualizaciones, tanto los clientes actuales
como potenciales prefieren recibir informacion periddica pero no excesiva, o que sugiere que,
Grupo Juridico Pococi delbbe encontrar un equiliorio entre mantenerse presente en la mente de
los clientes y no safurarlos con mensajes. La combinacion de medios digitales y canales de
comunicacion tradicionales permitiria al bufete mantener su relacion cercana con los clientes

actuales, mientras afrae a nuevos clientes que buscan un servicio moderno y accesible.
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Capitulo VI
RECOMENDACIONES



Este capitulo detalla las acciones concretas que deben ejecutarse para implementar
eficazmente la propuesta de diseno de imagen grafica y campana comercial para el Grupo

Juridico Pococi.

6.1 Recomendacién mercado meta

Con base en la investigacion, se recomienda en cuanto al mercado meta, que el bufete
Grupo Juridico Pococi enfoque sus esfuerzos en captar a personas de la zona de Pococi y dreas
cercanas del caribe norte costaricense, se recomienda explorar estrategias para expandirse a
cantones cercanos, aprovechando la proximidad y la demanda potencial de servicios legales

en estas zonas, esto podria lograrse mediante publicidad segmentada en redes sociales.

Se recomienda centrar los esfuerzos en el grupo etario de 45 a 55 anos. Para atraer a este
publico, el bufete debe emplear un lenguaje claro pero profesional, adaptando su comunicacion
tanto a quienes fienen un alto nivel educativo como a quienes cuentan con formacion bdsica.
Ademads, es importante considerar estrategias para equiliorar la presencia de clientes masculinos y

femeninos, desarrollando mensajes y campanas que resuenen con ambos generos.

La confianza, el profesionalismo y la calidad en la atencidon son los factores mas
valorados al elegir un bufete. Por ello, se recomienda reforzar estos atributos en todas
las interacciones con los clientes. Esto puede lograrse mediante testimonios de clientes
satisfechos, informacion en los canales digitales y una atencién al cliente desde los canales
directos y digitales. Ademdas, para captar al grupo de 45 a 55 anos, es importante ofrecer
asesoria personalizada y un seguimiento cercano a cada caso, ya que este segmento valora

la comunicacion clara y directa con su abogado.

Estas recomendaciones ayudardn a posicionar al Grupo Juridico Pococi de manera
mas efectiva en su mercado meta, asegurando que su imagen y campana comercial sean

coherentes con las necesidades y expectativas de su publico objetivo.
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6.2 Recomendacidén elementos grdficos

Para reforzar la identidad visual de Grupo Juridico Pococi, se recomienda, en primer
lugar, la creacion de un logo que represente la esencia del bufete de manera formal y
equiliborada, combinando modernidad y tradicion. Este logo se recoeminda incluir elementos
visuales asociados a la justicia y la asesoria legal, pero evitando el uso de simbolos genericos

para lograr una identidad distintiva y profesional de indole legal.

Ademdas, es fundamental desarrollar un manual de marca gue establezca lineamientos
claros sobre el uso de los elementos grdficos, garantizando coherencia en todas las

aplicaciones visuales.

Se recomienda a su vez una paleta de colores, que logre transmitir los valores y
la esencia del bufete, por lo tanto se recomienda |os siguientes colores: azul, representa
confianza, estabilidad y profesionalismo, cualidades esenciales en el dmbito juridico. Este
color debe ser predominante en el logo, fondos de materiales graficos y elementos claves del
diseno de marca, asegurando una percepcion de autoridad y solidez. Dorado suave, simboliza
prestigio, exclusividad y éxito, reforzando la imagen de un servicio juridico con trayectoria y
resulfados. Se recomienda su uso como color secundario en detalles y acentos, resaltando
informacion importante de material impreso y publicaciones digitales. Bronce, evoca tradicion,
experiencia y solidez, lo que proyecta una imagen de seriedad y confianza. Este color es
ideal para elementos decorativos, iconografia y tipografias secundarias, aportando un foque
sofisticado sin sobrecargar el diseno. El uso coherente de estos 3 colores en todos los materiales

graficos consolidard una identidad visual fuerte, reconocible y memorable.

En cuanto a la fipografia, se recomienda utilizar fuentes que sean claras, elegantes y
altamente legibles, proyectando confianza y cercania. Se sugiere el uso de una tipografia
sans-serif que refleje profesionalismo, modemidad y transparencia, que sea de diseno
con trazos bien definidos y espaciado equilibrado, que garantice la estructura, estabilidad
y accesibilidad. Ademds, su legibilidad debe permacer en los diferentes formatos y

documentos corporativos, contratos y materiales informativos.
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Para fortalecer la identidad visual del bufete, es imprescindible mantener la coherencia
en fodos los elementos grdficos, asegurando una aplicacién uniforme tanto en medios
digitales como impresos. La consistencia visual contribuird a reforzar la percepcion de seriedad,

profesionalismo y confianza en Grupo Juridico Pococi, diferenciandolo dentro del sector legall.

Finalmente, se recomienda que el bufete implemente una campana de lanzamiento
estratégica para presentar su nueva imagen corporativa. Esta campana debe resaltar
la evolucion de la marca, reforzando su compromiso con la excelencia, la confianza vy la

accesibilidad en el servicio legal.

6.3 Recomendacidén mensajes

El éxito de los mensajes radica en su capacidad para conectar con el publico meta,
comprendiendo sus necesidades, expectativas y percepciones. Por ello, se recomienda que
la comunicacion fenga como eje central la confianza y un lenguaje coloquial, que haga
mMas accesible la informacion y refuerce la cercania con los clientes. Dado que el dmbito
legal exige una relacion solida y transparente entre el cliente y el profesional del derecho, es

fundamental que los mensajes se transmitan con claridad, seguridad y empatia.

Se recomienda para fortalecer esta conexion con el publico meta, una campana
que incluya testimonios visuales de clientes satisfechos, ya que estos generan credibilidad
y validan la calidad del servicio. Asimismo, los mensajes deben resaltar los servicios legales
que ofrece el bufete, su trayectoria y experiencia, proyectando una imagen de confianza,
eficiencia, accesibilidad, profesionalismo y solidez. Todo esto debe ir acompanado de un
tono cercano, asegurando que el publico perciba al Grupo Juridico Pococi como un aliado

confiable en materia legal.

Desde una perspectiva visual, la coherencia con la identidad grdfica es clave para
consolidar el mensaje, la paleta de colores debe tilizarse estratégicamente para reforzar la
percepcion del bufete como simbolo de estabilidad y confianza, prestigio, exito, tradicion y

experiencia, asegurando una estética profesional y homogénea en materiales impresos y digitales.
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A futuro se recomienda aprovechar momentos claves del calendario, como cambios
en normativas, eventos juridicos relevantes y fechas conmemorativas relacionadas con la
justicia, para generar contenido oportuno y de inferés. Asimismo, incluir mensajes sobre la
responsabilidad social del bufete y su compromiso con la comunidad contribuird a fortalecer

la percepcion positiva de Grupo Juridico Pococi.

6.4 Recomendacion medios de comunicacioén

Para maximizar la efectividad de la campana comercial del Grupo Juridico Pococi,
se recomienda que la empresa haga primeramente la apertura de las redes sociales para
implementar una estrategia de comunicacion visual y publicitaria que combine medios
digitales y fradicionales, garantizando una presencia sdlida y coherente en los canales mas

adecuados para su mercado meta.

Se recomienda la implementacion de Facebook y WhatsApp Business, ya que son las
plataformas mas utilizadas por el publico meta, tanto para obtener informacion en general
como para consultar servicios legales. Estas herramientas permiten una comunicacion
directq, profesional y accesible, fortaleciendo la relacion con los clientes y generando

confianza en la marca.

Ademds, se sugiere implementar campanas pagadas tanto en Facebook como
en Instagram, aprovechando su integracion para segmentar anuncios dirigidos al grupo

demogrdfico clave (45-55 anos), con mensaijes visuales claros y llamados a la accion.

Para complementar la estrategia digital, se recomienda el uso de perifoneo en zonas
estratégicas del cantdn, ya que este medio es efectivo para captar la atencion del publico
tradicionalista. Se sugiere que los mensajes sean concisos, directos y acompanados de una
identidad sonora distintiva que refuerce la presencia de la marca en la comunidad. Esta
acciéon, combinada con un volanteo especifico en la zona del perifoneo, que permitira

generar mayor reconocimiento y recordacion.
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Desde una perspectiva publicitaria, se sugiere el uso de fotografias auténticas de
clientes reales, ya que estas generan mayor credibilidad y refuerzan la confianza en los
servicios del bufete. La representacion visual de casos de éxito y testimonios humaniza la

marca, permitiendo que los clientes potenciales se identifiquen con la experiencia de otros usuarios.

Es fundamental que todos los medios utilizados mantengan una coherencia visual y
verbal con la identidad grdfica de la marca, asegurando que los colores, tipografias y estilos

de comunicacion refuercen la percepcion de confianza, eficiencia y accesibilidad.
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Capitulo Vii
PROPUESTA



7.1 Brief para imagen de marca

7.1.1 Cliente

Grupo Juridico Pococi

7.1.2 Descripcidén del servicio

Es un bufete legal especializado en ofrecer servicios juridicos personalizados a
tfrabajadores y a empresas en la region de Pococi y alrededores, el bufete ofrece una amplia
gama de servicios legales, incluyendo asesoria y representacion en casos agrarios, civiles,
penales, laborales y comerciales. Se destaca por su trato cercano, eficiencia en la resolucion
de casos y su larga trayectoria en la zona, que lo convierte en un referente de confianza para
la comunidad local.

7.1.3 Personalidad de marca

La personalidad de Grupo Juridico Pococi se caracteriza por ser profesional, confiable,
eficiente y accesible. Busca transmitir seguridad a fraves de un buen frato con los clientes,
ofreciendo soluciones rapidas y eficaces, manteniendo una relacion de largo plazo basada

en la confianza.

7.1.4 Valores de la marca
*Confianza: La relacion a largo plazo con los clientes es clave. El bufete debe proyectar
una imagen de seguridad y lealtad.
Eficiencia: Los servicios deben destacarse por la rapidez y la efectividad con la que
resuelven los problemas legales de los clientes.
*Accesibilidad: Tanto en términos de comunicaciéon como de frato, el bufete debe ser

percibido como cercano y disponible.

7.1.5 Mercado meta
Segmentacion Demogrdfica:
*Personas entre 45 y 55 anos
*Educacioén variada

e Profesion varios
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*Ingresos no relevante
*Hijos de familia no relevante
*Clase social sin importancia

*Trabajadores y propietarios de negocios

Segmentacién Geogrdfica:

* Ubicadas principalmente en Pococi y zonas del caribe norte

Segmentacién Psicogrdfica:

*Les gusta estar en familia

*Estar en la finca

*Valoran la confianza, eficiencia y accesibilidad

*Son responsables financieramente y legalmente

Segmentaciéon Conductual:

*Son personas con hdabitos arraigados en zonas rurales y una mentalidad tradicionalista
*Realizan actividades de la misma, como andar a caballo en los tiempos libres

* 50N personas que buscan confianza para delegar sus situaciones legales

*Son personas que buscan experiencia

* 50N personas que buscan servicios de calidad

*Son de personas dadas a recomendar a profesionales

*Prefieren canales de comunicacion digitales WhatsApp, Facebook y fradicionales como
el boca a boca

7.1.6 Objetivos

7.1.6.1 Objetivo General

Disenar la imagen grafica para Grupo Juridico Pococi, ubicado en el canton de Pococi,

durante el segundo semestre del 2024.
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7.1.6.2 Objetivos Especificos
* Disenar un logo apropiado para Grupo Juridico Pococi.
* Establecer un manual de marca para el buen uso de la imagen grdfica.
* Desarrollar los lineamientos de las piezas graficas apropiadas para la comunicacion de

la marca.

7.1.7 Concepto Creativo

Solidez y frayectoria.

7.1.8 Concepto grdfico
Refleja el prestigio, tradicion, profesionalismo, confianza y estabilidad, atributos que
definen la esencia de la marca y refuerzan su conexion con el publico meta y reforzan la idea

de una firma juridica con solidez y trayectoria.

La paleta de colores para que refleje el concepto creativo debe incluir tonos sobrios
como azul marino, café bronce y amarillo dorado complementados con el color blanco para

resaltar y dar claridad.

7.1.9 Logo propuesto
El imagotipo combina las iniciales GJP con el nombre de la empresq, logrando un

equilibrio visual que refuerza el reconocimiento de la marca.

El monograma, disehado con un trazo en palo seco, fransmite modermidad, seguridad
y cercania, al mismo tiempo que potencia valores fundamentales como la confianza y el
profesionalismo. Su estructura entrelazada simboliza conexidn y estabilidad, reflejando la

relacion solida y de confianza que la firma establece con sus clientes.

La tipografia utilizada es sin serif, de frazo grueso, altamente legible y con formas bien
definidas, lo que comunica autoridad, profesionalismo y solidez. Su diseno modermno y elegante
aporta un equilibrio entre seriedad y accesibilidad, reforzando la identidad de la marca en el

dmbito juridico.
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En cuanto a la paleta cromdtica, los tonos elegidos reflejan los valores esenciales
de la empresa. El azul marino que transmite solidez, confianza y responsabilidad, mientras
que los detalles en bronce aportan prestigio, éxito y excelencia, cualidades claves para un
bufete juridico reconocido. Y la combinacion de estos elementos proyecta una imagen de
profesionalismo, estabilidad y confianza, alineada con la esencia de la marca y su conexion

con el publico meta.

CJ=P GRUPO JURIDICO_
POCOCI

Fuente: Creacién Propia

7.1.10 Manual de marca

Este manual de marca de Grupo Juridico Pococi establece los lineamientos para
garantizar la coherencia y consistencia en la comunicaciéon visual y verbal de la marca.
Proporciona directrices claras sobre el uso adecuado de los elementos graficos, asegurando

gue cada representacion sea fiel a los valores del bufete.

A contfinuacion, se muestran las paginas del manual de marca.
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PREESE

Manual de Marca

Figura 96 Manual de marca de Grupo Juridico Pococi

Fuente: Creacién Propia
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El manual de marca de Grupo Juridico Pococi es una guia integral disefiada para asegurar
la coherencia y consistencia en la comunicacion visual y verbal de la marca. Su funcién
principal es proporcionar directrices claras sobre el uso adecuado de los elementos de la
marca, garantizando asi que cada expresion de la identidad sea reconocible vy fiel a los
\ellol(=¥

Este manual es una heramienta esencial para todos aquellos que participan en la

representacion de Grupo Juridico Pococi, ya sea que estén elaborando materiales de
marketing, desarrollando comunicados o inferactuando con clientes. Al seguir las pautas
establecidas en este documento, se contribuye a reforzar la identidad grafica de la marca.

Grupo Juridico Pococi estd comprometido con la excelenciay la ética en su préctica legal.
Este manual es un reflejo de ese compromiso y una herramienta crucial para construir y
mantener una marca solida y respetada.

GRUPO JURIDICO_

GPPOCOC

Grupo JuridicoPococise fundden 1997 con el objetivode ofrecer Mision:

servicios legales de alta calidad y un enfoque personalizado  Offecer un servicio de calidad para el cliente.
para los clientes. Desde sus inicios, la firma se ha dedicado a

brindar asesoria legal en diversas dreas del derecho, siempre Visién

con el compromiso de atender las necesidades y expectativas Servirle a la persona que necesita la asesoria legal.
de quienes confian en el bufete.

. ) . o o Valores organizacionales

La filosofia se centra en la confianza, eficienciay accesibilidad, «Confianza: La relacién a largo plazo con los clientes es clave.

para los clienfes, 1o que ha permifido construir relaciones con El bufete debe proyectar una imagen de seguridad y lealfad.

solidez y frayectoria. L - .

«Eficiencia: Los servicios deben destacarse por la rapidez y la

) w ) . efectividad con la que resuelven los problemas legales de los

Hoy en dia, Grupo Juridico Pococi es reconocido por su clientes.

excelencia en el servicio y su capacidad para abordar los retos

legales mas complejos. Su trayectoria de mas de dos décadas *Accesibilidad: Tanto en términos de comunicacion como de

. . C frafo, el bufete debe ser percibido como cercano y disponible.
refleja el compromiso constante con la justicia y la defensa de

los derechos de los clientes.

GPPECSE
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Identidad Grafica I 1

Identidad grdfica

1.1 El imagotipo fusiona las iniciales del bufete GJP El monograma equilibra el peso
visual y refuerza el reconocimiento de la marca, este trazo en palo seco tfransmite
Logo modemidad, seguridad y cercania. Ademds, potencia valores fundamentales como
la solidez y la frayectoria. La tipografia, estilo sin serif, destaca su modemidad y
elegancia, transmitiendo a la vez seriedad y accesibilidad.
En conjunto, estos elementos reflejan la estabilidad y profesionalismo del bufete,
consolidando su identidad.

GPPOCOCI

6 Manual de marca

180 Grupo Juridico Pococi




|dentidad grdfica

1.2 La armonia entre el azul y el bronce proyecta una imagen de profesionalismo y
confianza, cualidades que reflejan la esencia de la marca y fortalecen su conexiéon
Colores del |090 con el publico meta.

Azul

Este color es simbolo de solidez,
confianza y responsabilidad,
atributos fundamentales en el
197 M:84 Y:36 K-35 dmbito juridico. Representa la
seguridad que la firma ofrece
a sus clientes y refuerza su
credibilidadcomoundespacho
confiable y profesional.

R:35 G:46 B:83
HEX: #232E53
Hilo Zenit: 3056

Bronce

Este tono evoca experiencia
y prestigio, destacando la
trayectoria y el conocimiento
del bufete. Su presencia en
la idenfidad visual sugiere
R144 G110 B:58 distincion ~y  excelencia,
HEX: #906E3A elementos clave para generar
Hilo Zenit: 3275 una percepcion positiva entre
los clientes.

Manual de marca 7

C:33 M:47 Y:78 K:30

Identidad grdfica

1.3 La reticula constructiva garantiza la proporcion del logo en todo momento. Se basa
, en una medida derivada de la lefra “O” de la palabra “Juridico”, estableciendo asi
Ret|CUIa la unidad estdndar “1X”", que determina las distancias entre los elementos y debe

escalarse proporcionalmente.

3,5X 11X

FPOCOCI -

15X

4X

8 Manual de marca
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ldentidad grdfica

14
Zona de seguridad

El drea de proteccién del logo se define a partir de dos cuadrados basado en la
medida de la letra “*O” de la palabra “Juridico”, que es equivalente a 1X.

Para una éptima legibilidad, el espacio minimo requerido alrededor del logo debe
ser de 2X. Dentro de esta zona de seguridad, no deben incorporarse elementos
como ofras marcas, textos, imdagenes u ofros graficos que puedan afectar su correcta
visualizacion. En casos donde el logo incluya un eslogan en campanas, el margen de
seguridad podrd reducirse a 1X en la parte inferior.

ZONA DE SEGURIDAD

5 G_PGRUPO JURIDIC@x
2X/’g POCOCI é?\\\QX

ZONA DE SEGURIDAD

2X 2x

Manual de marca 9

Identidad grdfica

1.5
Tamafos minimos

Para asegurar la legibilidad de la marca y su independencia frente a ofros elementos
grdficos, se presentan los tamanos minimos en que se puede reproducir la marca en
diferentes medios.

Medios Impresos

0,77cm

3.5
Medios digitales
GRUPO JURIDICO_
G’POCOCI 775
124,72px
Bordado fexdtil

1,77 cm

10 Manual de marca
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|dentidad grdfica

1_6 La fipografia Arial se utilizard en la documentacion interna del bufete, incluyendo
. - . . informes, comunicados y ofros materiales administrativos, debido a su claridad y
Tipografia principal facilidad de lectura, lo que garantiza una comunicacion efectiva dentro de la empresa.

Ademds, esta tipografia estard presente en la identidad visual de la marca, abarcando
publicidad, materiales de comunicacién interna y extena, papeleria corporativa, asf
como piezas graficas y promocionales. Las reglas ortogrdficas deben ser respetadas
a cabalidad.

Arial

abcdefghijkimnAopqgrstu vwxyz
ABCDEFGHIJKLMNNOP QRSTUVWXYZ
1234567890€&()*?¢ i@

Familias Tipogrdficas
Arial Regular

Atrial ltalic
Arial Bold
Manual de marca 11
Identidad gréfica
1.7 AvantGarde Bk BT serd ufilizada en la en la comunicacion de la empresa, en las piezas
. ., . gréficas tanto de publicidad y papeleria corporativa, asi como en piezas grdficas y
T|p°grafla secundaria promocionales. Se debe respetar el cumplimiento estricto de las reglas ortogrdficas

para mantener un estandar profesional en cada aplicacion.

AvantGarde Bk BT

abcdefghikimnnoparstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890€&()* 2! i@

Familias Tipogrdficas

AvantGarde Bk BT Book
AvantGarde Bk BT Demi

12 Manual de marca
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Identidad grdfica

1 _8 La paleta de colores seleccionada para el Grupo Juridico Pococi estd compuesta por
tonos que proyectan profesionalismo, solidez, trayectoria, confianza y accesibilidad,
Paleta de color cualidades fundamentales para la imagen del bufete. Los colores han sido

cuidadosamente seleccionados para garantizar una representacion coherente y
visualmente atractiva en todos los formatos y soportes.Su uso debe respetarse segin
las directrices de este manual para asegurar la consistencia visual en todas las
aplicaciones grdficas.

Ci97 M:84 Y:36 K:35 C:33 M:47 Y:78 K:30 C:16 M:20 Y:76 K:0
R:35 G:46 B:83 R:144 G:110 B:58 R:224 G:196 B:84
HEX: #232E53 HEX: #906E3A HEX: #EOCA454
Hilo Zenit: 3056 Hilo Zenit: 3275 Hilo Zenit: 2128

Azul Bronce
Representa confianza, Evoca fradicion, Simboliza presfigio,
estabilidad y experiencia y solidez exclusividad y éxito,
profesionalsmo, proyectando seriedad y reforzando la imagen de
cuolidaces esencidles en confionza, un senvicio con trayectoria
el Gmbito juricico y resultados.

C:0M:0Y:0K:100 C:0M:0 Y:0K:50
R:35 G:31 B:32 RI147 G149 B:152
HEX: #231f20 HEX: #939598
Hilo Zenit: OPTO Hilo Zenit: 21565

Negro
Representa auforidad, Simboliza equiibrio,
elegancia y sofisficacion, neutralidad'y
reforzando la imagen de profesionalismo,
un servicio juridico de aportando un fono
alto nivel, modeno y atemporal.

Manual de marca 13

ldentidad grafica

1.9 La version posifiva se reproduce la en su color original. Se incluye también el modelo

. que deberd seguirse en caso de ser necesaria la reproducciéon de la identidad
Verswnes de I°g° corporativa en sobre fondos de que se necesite una version en negativo para su
positivo y negativo correcta legibilidad.

GRUPO JURIDICO,

POCOCI

Version positiva

Version negativa

Manual de marca
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Identidad grdfica

1.10
Variantes de color
de logo

El imagotipo puede utilizarse en cualquiera de los colores aprobados en la paleta de
color y siempre debe presentarse en un solo color plano en todo el logo.

GPPOESCE GPPOCOC

Version original Version en bronce

GPPSCEC 7 deYelolel

Version en azul Version en negro

GPPOCOC

Version en blanco Versién en gris

Manual de marca

Identidad grdfica

1.1
Usos del isotipo

Elisotipo puede utilizarse en cualquiera de los colores aprobados en la paleta de color
y siempre debe presentarse en un solo color plano en fodo el logo.

G G? G?

Version en azul Version en bronce Version en Negro

G?

Version en giis Version en blanco

Manual de marca
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Identidad grdfica

1.12
Fondos permitidos

Los fondos permitidos para el logo deben garantizar su legibilidad y mantener su
integridad visual. Se debe utilizar el logo en la version original sobre fondos claros v,
en caso de requerir mayor visibilidad, emplear las variantes de color plano segun la
paleta de colores corporativa.

GPPOCECl GPPOEECE

Version logo original sobre fondo claro Version logo oiginal sobre fondo claro

GPPSEEC GPPSCEC

Version logo original sobre fondo claro Version logo plano sobre fondo oscuro

Version logo plano sobre fondo oscuro Version logo plano sobre fondo oscuro

Manual de marca

Identidad grdfica

1.13
Recurso

Los recursos grdficos tienen la funcion de aportar valor visual a la identidad de la
marca, reforzando su personalidad y coherencia estética. En este caso, la columna
representa un simbolo distintivo de solidez y profesionalismo, alinedndose con los
valores de la marca y su propdsito visual. Su uso debe ser estratégico y consistente
para garantizar una comunicacion efectiva y una imagen unificada.

18 Manual de marca
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Papeleria I 2

Papeleria

21 La hoja membretada fiene un tamafo carta de 21.59 cm x 27.94 cm (8.5" x 117). El

. logo se ubica en la esquina superior izquierda, mientras que el nombre del licenciado
Ho;a Membretada y su especialidad se alinean a la derecha. En la parte inferior central, se dispone la
informacién de contfacto, garantizando una distribucion equilibrada y profesional.
Para la diagramacién, se establece un margen de seguridad de 1.5 cm en fodo el
perimetro, evitando cortes en el logo y los textos. Se emplea la tipografia Avant Garde
Bk BT Book en 12 pt, asegurando coherencia con la identidad visual de la marca.

GPPECSCl ”

20 Manual de marca
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Anexos

2141
Mock up
Hoja Membretada

GRUPO JURIDICO

e

Manual de marca

Papeleria

2.2
Sobre americano

El sobre anericano tiene las dimensiones de n.106 24.1 cm x 10.5cm (9.5" x 4.125").
El logo se ubica en la esquina superior izquierda. En la parte inferior central, se coloca
la informacion de confacto, asegurando una distribuciéon equiliorada y profesional.
Para la diagramacién, se establece un margen de seguridad de 1.5 cm en fodo el
perimetro, evitando cortes en el logotipo y los textos. La fipografia utiizada es Avant
Garde Bk BT Book en 12 pt.

Oz mmce
J’'POCOCI
2710-1011 6 8897-0805
Correo electronico: licwpp@gmail.com
Gudpies. Pococi, Limén, flente.0 Bandeco
e
J'POCOCI

2710-1011 6 8897-0805
Coneo slectionico: lcwpp@gmailcom
Gudpiles, Pococi, Limén, frente a Bandeco

22 Manual de marca
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Anexos

2.21
Mock up
Sobre Americano

Manual de marca 23

Papeleria

2.3 El sobre Manila tiene dimensiones de 22.9 cm x 32.4 cm (9" x 12.75"), adecuado
. para documentos en formato A4 sin necesidad de doblarlos. El logo se ubica en
SObre mamla la esquina superior izquierda, mientras que en la parte inferior central se coloca la
informacién de contacto, garantizando una distribucion equiliborada y profesional.
Para la diagramacion, se establece un margen de seguridad de 1.5 cm en fodo el
perimetro, evitando cortes en el logotipo v los textos. Se utiliza la fipografia Avant Garde

Bk BT Book en 12 pt, asegurando coherencia con la identidad visual de la marca.

GPPECEE GPREESE

24 Manual de marca
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Anexos

2.3.1
Mock up
Sobre manila

GPF @ﬁko""c’f”é’“&

Manual de marca

Papeleria

24
Tarjeta de presentacion

La tarjeta de presentacion tiene un tamano de 9 cm x 5 cm. La impresion se realiza en
digital a tiro y retiro. En la parte frontal, se ubica el logo con dimensiones de 4.5 cm x
1 cm, asegurando una presencia destacada sin sobrecargar el diseno. En el reverso,
se dispone la informacién de contacto de manera organizada y legible, facilitando
su répida identificacion. Para lograr un acabado de alta calidad, la tarjeta se imprime
sobre cartulina opaca de gramaje alto, 1o que aporta resistencia y una apariencia
sofisticada, alineada con la imagen profesional de la marca.

GRUPO JURIDICO |

GRPEESL

PPEEEC -

Tiro

GPRSCEC

© (506) 2710-1011
© (506) 8897-0805
© licwpp@gmail.com

© (506) 2710-1011
© (506) 8897-0805
@® licwpp@gmail.com

Retiro

26 Manual de marca
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Anexos

241
Mock up
Tarjeta de presentacion

Manual de marca 27

Papeleria

25 La factura tiene un formato carta correspondiente a 21.59 cm x 27.94cm (8.5" x 117)
: El logo se ubica en la esquina superior izquierda, la informacién de contacto se sitia

Factura en la parte superior central, en el costado derecho se presenta la numeracion de la

factura y las fechas de emision y condicién, para un adecuado control contable.El
cuerpo de la factura contiene fodos los datos requeridos, incluyendo la informacion
del cliente y la descripcion detallada del servicio profesional brindado. En la parte
inferior, se encuentra la informacién tributaria, asegurando el cumplimiento de los
requisitos legales y fiscales. Se utiliza la tipografia Avant Garde Bk BT Book y Demi. Se
establece un borde de seguridad de 1.2 cm en todo su perimetro, evitando cortes en
el logotipo, los textos y demds elementos grdficos.

GPpococl

Manual de marca
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2.6
Recibo por dinero

Manual de marca

El recibo por dinero estd disenado en un formato A6 con dimensiones de 143.7 x
92.5 mm a 1 finfa. En la esquina superior izquierda se ubica el logo, mientras que
en la parte superior central se dispone la informacion de contacto. En el costado
derecho, se encuentra la numeracion de la factura junto con la fecha de emision y
la condicién de la misma. El cuerpo del recibo contiene todos los datos esenciales.
Para la tipografia, se ha seleccionado Avant Garde Bk BT en sus variantes Book y Demi,

garantizando una lectura clara y profesional. Se establece un borde de seguridad de
1 cm en fodo el perimetro del documento.

GRPECSE

=

Anexos
251
Mock up
Factura

FRESE e

Sl

-gmn Dimgmironte @ Bandeco

ce 1N

e 1

[l

e

Manual de marca 29
Papeleria
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Anexos

2.6.1
Mock up
Recibo por dinero

GRUPO JURIDICO
e

QCOC\

Manual de marca 31

Aplicaciones
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Articulos promocionales

3.1
Lineamientos generales

Para garantizar la coherencia visual y el reconocimiento de la marca en fodos los
soportes fisicos, la seleccién de los articulos promocionales debe responder a los
intereses del mercado meta y estar alineada con la naturaleza del evento en el
que serdn entregados. Por lo tanfo, se establecen los siguientes lineamientos para la
correcta aplicacion del logo en estos articulos:

1. Version Positiva
Se debe utilizar la version original del logo (Bronce con Azul) en fondos claros y neutros
que permitan una correcta visibilidad y contraste.

2. Version Negativa

Cuando el fondo del arficulo promocional es oscuro o principalmente azul, se debe
utilizar la version negativa del logo para asegurar su corecta legibilidad y mayor
contraste.

3. Requisitos Técnicos de impresion

Se recomienda el uso de archivos en formatos vectoriales (.Al, .EPS, .PDF) para garantizar
una reproduccion optima.

Evitar la distorsion del logo, respetando siempre sus proporciones y margenes de
seguridad.

No modificar los colores establecidos ni aplicar efectos como sombras, degradados
o transparencias no autorizadas.

4. Restricciones
No alterar la combinacion de colores fuera de las versiones oficiales.
No colocar el logo en fondos que comprometan su visibilidad.

Manual de marca

Articulo promocional
3.2 El logo debe estar siempre presente en cualquiera de los colores corporativos
autorizados y puede utilizarse en orientacion horizontal o vertical.
Botella
Tiro Retiro
34 Manual de marca
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Articulo promocional

3.3
Jarra

El logo siempre debe estar presente en cualquiera de los colores corporativos
autorizados con un famano minimo de uso 7 cm de ancho.

Tiro Retiro

Manual de marca 35

Articulo promocional
3.4 El logo siempre debe estar presente con los colores corporativos autorizados, el
tamano en lanyard es de 4,5cm de ancho x 1 cm de alto. Cada logo debe estar a
Lanyard una distancia de 10cm entre si.
36 Manual de marca
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Articulo promocional

3.5
Sombrilla

Incluir el logo en los colores corporativos en el paraguas, el tamano de impresion
debe ser de 27cm de ancho x 6 cm de alfo, esto fortalece el reconocimiento de la
identidad visual de la empresa.

Manual de marca

Articulo promocional

3.6
Lapicero

El grabado a ldser, con un drea minima de 2.5 cm de ancho x 0,55cm de alto, esta
dimensién asegura una impresion duradera y precisa del logo, manteniendo infacta
la identidad visual de la marca con el uso diario. Ademds, su tinfa en color negro o
azul lo convierte en una herramienta funcional para clientes y colaboradores.

38 Manual de marca
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Articulo promocional

3.7 El mouse pad incorpora el logo y los colores corporativos de la empresa, reforzando
la identidad visual en cada espacio de trabajo. Fabricado con materiales de alta
Mouse pad calidad, su base antideslizante garantiza estabilidad sobre el escritorio, brindando una

experiencia de uso comoda y segura.

Manual de marca 39
Articulo promocionall
3.8 La agenda corporativa es un elemento clave denfro de la identidad empresarial,
disenada para facilitar la organizacién y planificacion de tareas diarias. Su diseno
Agenda elegante y funcional permite a colaboradores y clientes gestionar su tiempo de manera

eficiente, alinedndose con la profesionalidad y seriedad que caracteriza a la firma.

40 Manual de marca
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Articulo promocional

3.9 El logo debe ir en pecho izquierdo en el uniforme de empresa, en un famano minimo
. de 8,5cm de ancho a proporcion del alto. Los colores del hilo deben utilizarse los
Uniformes estipulados en la paleta de colores autorizados. Su diseno sobrio y elegante refleja

los valores de la firna, garantizando una apariencia formal y representativa en cada
inferaccién con clientes y aliados.

Blusa Camisa
Manual de marca 4]
Articulo promocional
3.10 Su diseno incorpora los colores institucionales y el logo de la empresa, aplicado
mediante bordado o estampado de alta precision, garantizando una presencia
Gorra estética acorde con la imagen corporativa de la empresa.

42 Manual de marca
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Rotulacion

3.11 Logo en la rotulacion puede usarse plano o en 3D en letras corporeas con o sin
ilumincacion, con una unificacdn con los colores corporativos para complemento

Rotulacion externa distinfivo.

Manual de marca 43

Rotulacion
3.12 La rotulacion de sendlitica puede usarse plano o en 3D en letras corporeas, con una
cr . unificacén con los colores corporativos para complemento distintivo. Los pictogramas
ROtUlaCIOn interna y textos deben ser legibles, que permitan una rdpida identificacion de los espacios
seguin su Uso.
44 Manual de marca
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Rotulacion

3.13Placas El diseno de las placas sigue los lineamientos de la identidad visual de la empresa,
utiizando materiales de alta calidad, tipografia legible y los colores institucionales
para garantizar coherencia estética. Cada placa incluye el nombre del colaborador,
su cargo y el logo de la empresa, manfeniendo un formato elegante y profesional.

Manual de marca 45

Rotulacion

3.14 Los cuadros corporativos con la mision, vision y valores, son elementos fundamentales
. dentro de la identidad visual de la empresa, disefados para reforzar su filosofia y

Cuad ros internos cultura organizacional en el entorno laboral. La composicion grafica respetalos colores,

fipografias y el logo de la empresa. La distribucion del contenido busca ser clara
y visualmente afractiva, permitiendo que la mision, vision y valores sean facimente
legibles y generen impacto en colaboradores, clientes y visitantes.

Misién Vision Valores organizacionales
Ofrecer un servicio Servire a la persona Confianza
de calidad que necesita la Eficiencia
para el cliente asesoria legal Accesibilidad
GPREEBE GPREEBE GPRELCEE

Manual de marca
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Anexos

3.141
Mock up
Cuadros internos

Manual de marca 47
3.15 El volante tiene un formato media carta 8.5 x 5.5” (21.59 cm x 13.97 cm). El logo
i . debe incluirse siempre en los disenos, ya sea como apertura en la parte superior o
Reticula como cierre visual en la parte inferior. En el eje central se ubicardn las imagenes,
Volante impreso textos o elementos grdficos, evitando incluir el valor de los servicios dentro del diseno.

No pretende restringir la originalidad, sino proporcionar una estructura que garantice
coherencia en la publicidad. Sin embargo, puede adaptarse segun las necesidades
de cada mensaje sin comprometer la identidad de la marca.

Opeién de ubicacion de logo

Opcion de fiulares, imagenes
v elefrientos

Opcion de ublcacion de logo

Opcion de cintilos

48 Manual de marca
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Aplicaciones

3.16 El tamano ideal en tabletas o smartphones es de 320 x 600 pixeles, en el caso de las
. computadoras de escritorio o portdtiles, la medida es de 700 x 300 pixeles.
Firma de correo

Lic. Wilberth Picado Portuguez
Abogado y Notario

Gj.P?woPteigg & (506) 2710-1011 £ (506) 8897-0805

8 licwpp@gmail.com @ Gudpiles, frente a Bandeco

Manual de marca 49
Anexos
3.16.1
Mock up
Firma de correo
= ‘ Nuevo Mensaje ‘ - 2 X
«->cC *
To: cc: bec :

Subject :

L. Wiberh Picado Poruguez

GFSESE

© EFAE e [ corss B

50 Manual de marca
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Aplicaciones

3 17 Las opublicaciones para redes sociales deben tener un formato 1:1 para facilitar su

3 . difusion en distintas plataformas. El logo debe incluirse siempre en los disenos, ya sea
Retlcula como apertura en la parte superior © como cierre visual en la parte inferior. En el
Redes sociales eje central se ubicardn las imdgenes, textos o elementos graficos, evitando incluir el

valor de los servicios dentro del diseno. La diagramacion establecida para los medios
publicitarios estd disenada para asegurar una comunicacion clara y ordenada,
alineada con laidentidad visual de la marca. No pretende restringir la originalidad, sino
proporcionar una estructura que garantice coherencia en la publicidad. Sin embargo,
puede adaptarse segun las necesidades de cada mensaje sin comprometer la
identidad de la marca.

Opcién de ubicacién de logo

Opcién de titulares, imagenes
y elémentos

Opcién de ubicacion de logo

Opcién de cintillos

Manual de marca 51

Anexos
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Anexos

4.1
Aplicacion
Volante Publicitario

Manual de marca

4.2
Aplicacién
Publicacion en red social

(04:35 D - :-“

facebook a e

@ Grupo Ju

0 Pococi X

GRUPO JURIDICO.

GPPEESEE

SOMOS
UN BUFETE
« Confiable
* Eficiente y
* Accesible

0006060

WhatsApp
Contactar a Grupo Juridico
Pococi

©WhatsApp

005 461 comments - 1K shares.

& B8 QO ©

54 Manual de marca
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Disefio Grafico
Dehiry Chaves Picado
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7.2 Brief para campana

7.2.1 Cliente
Grupo Juridico Pococi

7.2.2 Descripcion del Servicio

Esun bufete legal especializado en ofrecer servicios juridicos personalizados atrabajadores
y a empresas en la region de Pococi y alrededores, el bufete ofrece una amplia gama de
servicios legales, incluyendo asesoria y representacion en casos agrarios, familiares, civiles,
penales, laborales y comerciales. Se destaca por su trato cercano, eficiencia en la resolucion
de casos y su larga trayectoria en la zona, que lo convierte en un referente de confianza para
la comunidad local.

7.2.3 Personalidad de marca

La personalidad de Grupo Juridico Pococi se caracteriza por ser profesional, confiable,
eficiente y accesible. Busca transmitir seguridad a fraves de un buen frato con los clientes,
ofreciendo soluciones rapidas y eficaces, manteniendo una relacion de largo plazo basada
en la confianza.

7.2.4 Mercado meta
Segmentacién Demogrdfica:
*Personas entre 45 y 55 anos.
*Educacion variada
* Profesion varios
*Ingresos no relevante
*Hijos de familia no relevante
*Clase social sin importancia

*Trabajadores y propietarios de negocios,

Segmentacién Geogrdfica:

* Ubicadas principalmente en Pococi y zonas del caribe norte.
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Segmentacién Psicogrdfica:

*Les gusta estar en familia.

*Estar en la finca.

*Valoran la confianza, eficiencia y accesibilidad

*Son responsables financieramente y legalmente.

Segmentaciéon Conductual:
*Son personas con hdbitos arraigados en zonas rurales y una mentalidad tradicionalista.
*Redlizan actividades de la misma, como andar a caballo en los tiempos libres.
* 50N personas que buscan confianza para delegar sus situaciones legales
*Son personas que buscan experiencia
* 50N personas que buscan servicios de calidad.
*Son de personas dadas a recomendar a profesionales.

*Prefieren canales de comunicacion digitales WhatsApp, Facebook y fradicionales como
el boca a boca.

7.2.5 Objetivos de Comunicacién

7.2.5.10Dbjetivo General

Divulgar los servicios y valores de Grupo Juridico Pococi, para promocionar el bufete en
el canton de Pococi, durante los meses de julio a octubre de 2025.

7.2.5.2 Objetivos Especificos
*|nformar sobre 1os servicios que tiene el bufete,
e Destacar los valores de confianza, eficiencia y accesibilidad en relacion a los

servicios que brinda el bufete,

*Persuadir a las personas a contratar los servicios del bufete de mayor confianza en Pococi.
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7.2.6 Justificacion (Reason Why)
Comunicar alas personas sobre los beneficios y ventajas que existen en contratar los servicios
legales a Grupo Juridico Pococi, destacando sus valores fundamentales de confianza, eficiencia

y accesibilidad, aumentar las ventas y posicionarlo como la mejor opcion legal en Pococi,

7.2.7 Estrategia Creativa

7.2.7.1 Concepto Creativo

Confianza.

7.2.7.2 Tono
Racional: 50%

Emocional: 50%

7.2.7.3 Idea Creativa (insighf)
El cliente necesita una solucién confiable, rdpida, cercana y Grupo Juridico Pococi le

ofrece confianza y seguridad en cada caso.

7.2.7.4 Justificacion grafica
El valor fundamental de la campana serd la confianza, ya que en el dmbito legal los

clientes deben sentirse seguros al elegir a Grupo Juridico Pococi.

Se empleard la linea grdfica establecida en el manual de marca, para que exista una
coherencia en el uso de los colores institucionales. Ademds, se incorporardn elementos juridicos

tfradicionales, con un enfoque visual limpio y contempordneo.

Las piezas graficas combinardn imdagenes e iconos que fransmitan optimismo, seguridad
y confianza, junto con frases cortas sobre los distintos servicios y testimonios de clientes. Todo ello

mantendra coherencia en la linea grafica a lo largo de las diferentes etapas de la campana.
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7.2.8 Estrategia publicitaria

7.2.8.1 Enfoques Publicitarios
*Hechos: Se busca dar informacion bdsica de los diferentes servicios del bufete al publico meta.

*Vida real: La idea es publicar testimonios de clientes satisfechos y destacar casos de éxito.

7.2.8.2 Mensajes

Fase 1

*Casos en litigios, le asesoramaos y representamaos.

* Asuntos Agrarios, analizamos, gestionamos y defendemos.

* Asuntos familiares, asesorias, acuerdos y custodias.

* Asuntos de vehiculos y traspasos, asesoria y gestion de registros.
* Asuntos laborales, le asesoramos y representamaos.

*Contratos y negocios, acuerdos legales y representacion.

Fase 2

*En vivo, por Facebook Live. Lunes 1 de setiembre 8:00 pm, con el Licenciado Wilberth
Picado P. Socio Fundador. Redlice sus consultas en nuestro Facebook Live.

*Ellos han sido mi bufete de confianza por mdas de 20 anos.

*|0s casos legales de mi empresa siempre 10s ha resuelto con eficiencia.

*Son accesibles, entienden mis necesidades y estdn a mi lado en todo el proceso.

*En vivo, por Facebook Live, Hoy T de setiembre 8:00 pm. Realice sus consultas en nuestro
facebook Live.

*SOomos un bufete, confiable, eficiente y accesible.

Fase 3

* Primera asesoria gratis, con nosotros.

* (Necesitas asesoria juridica? Cuente con nosotros.

* Le tenemos la solucion. Manejamos sistema de cuotalitis.

* Soluciones confiables. iAgenda ya!.
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* Perifoneo:

*Necesita asesoria legal de confianza, en Grupo Juridico Pococi le ofrecemos soluciones
rapidas y efectivas para sus problemas legales. Visitenos en nuestro bufete, ubicados
frente a Bandeco o lldimenos al 2710-1011 para mas informacion.

iSu bufete de confianza en Pococi estd aqui para ayudarle!

Grupo Juridico Pococi ubicados frente a Bandeco,

Siganos en nuestras redes sociales de Facebook e Instagram.

Grupo Juridico Pococi”.

7.2.8.3 Promesa bdsica
Grupo Juridico Pococi ofrece soluciones legales confiables, eficientes y accesibles, garantizando

un servicio cercano que resuelve sus problemas legales siempre pensando en los clientes.

7.2.8.4 Fases

La campana se desarrollard a lo largo de dos meses, inciando a finales de julio vy
concluyendo primera semana de octubre, aprovechando la temporada de yuca y de subasta
especial ganaderq, eventos que genera una importante actividad econdmica en la zona. La

campana estd dividida en tres fases.

La primera fase se iniciard el lunes 28 de julio del 2025 y tendrd una duracion de tres
semanas. A confinuacion, la segunda fase comenzard el lunes 18 de agosto del 2025 y
también se extenderd por tres semana. Finaimente, la tercera fase abarcard tres semanas,

comenzando el mieércoles 8 de septiembre y concluyendo el viemnes 10 de octubre.

Fase 1: En la primera fase tiene como objetivo informar sobre la servicios e informacion
de contacto del bufete.
*Redlizar una publicacion 2 veces por semana lunes vy jueves informativa sobre los

servicios que ofrece Grupo Juridico Pococi en las redes sociales.

Fase 2: En la segunda fase la idea es enfocar en mostrar 10s valores de la empresa, y
experiencias reales de clientes sobre el servicio recibido por parte del bufete, mostrando el

impacto positivo que ha tenido en sus vidas y empresas.
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e Comunicacion sobre la realizacion del en vivo de Facebook Live, promocionadas por
medio de la funcion boost.

*Publicacion en redes sociales, sobre testimonios reales, que vinculen y fortalezcan los
valores de la empresa.

e Comunicacion sobre la realizacion del en vivo de Facebook Live, promocionadas por

medio de la funcidn boost.

Fase 3: Tiene como finalidad incentivar a los intferesados a dar el siguiente paso, de
contactar y confratar los servicios.

* Publicacion en redes sociales, haciendo un llamado a la accién, brindando informacion
del bufete y apelando a la adquisicion por los servicios legales.

* Implementacion de perifoneo en la zona de Gudpiles centro y barrios destacados
aledanos,

*\/olanteo con informacion bdsica del bufete.

7.2.9 Plan de medios
7.2.9.1 Objetivos de medios
Lograr 4 impactos totales de personas alcanzadas por la campana.

Alcanzar 100 seguidores en redes sociales por la campana.

7.2.9.2 Estrategia de medios

Continua

7.2.9.3 Eleccion de medios
Los medios a utilizar serdn las redes sociales Facebook e Instagram, volanteo y perifoneo.

7.2.9.4 Justificacion de medios

Facebook: es una red social que permite a las empresas conectarse con el publico
meta de manera efectiva mediante publicaciones, anuncios pagados e interaccion directa.
Su principal ventaja es la capacidad de segmentar audiencias, o que permite dirigir los

mensajes a personas especificas segun su edad, ubicacion, infereses y comportamientos. Por

lo tanto, se utiliza este medio social por ser uno de los mdas utilizados por el publico meta.

Grupo Juridico Pococi 211




Instagram: es una red social centrada en lo visual, ideal para que las empresas se
conecten con su audiencia a traves de imagenes y videos atractivos. Su enfoque estético y
creativo permite a las marcas mostrar su personalidad de manera mas dindmica, se aprovecha

dicha red por su vinculacion existente con la plataforma Facebook.

WhatsApp Business: es una aplicacidon de mensajeria instantdnea que permite a las
empresas mantener una comunicacion directa y personalizada con sus clientes. Ademads,
permite enviar mensajes masivos a traves de listas de difusion o mantener conversaciones
individuales, tambien da la opcidon de tener informacion bdsica del Bufete como horarios de
atencion de clientes, descripcion de los servicios brindados, direccion en Google maps, links

de redes sociales, entre ofros.

Perifoneo: es un medio tradicional de publicidad que consiste en la transmision de
mensajes a fravés de altavoces montados en vehiculos que recorren zonas especificas. Por la

cultura fradicionalista en la region del mercado meta, se implementard este medio.

Volanteo: es un medio fradicional que consiste en la distribucion de volantes en dreas
concurridas, como calles, plazas o eventos. Este medio es efectivo para dar a conocer servicios.
Al enfregar el material bdsicamente, los clientes potenciales pueden tener una referencia

inmediata de la empresa, con detalles como la direccidon y contacto.
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7.2.9.5 Flow chart

Figura 97 Flow chari- Presupuesto.

Fuente: Creacién Propia

7.2.9.6 Distribucion de presupuesto

31% Facebook
31% Instagram
31% WhatsApp
3,5% Volanteo
3,5% Perifoneo

Figura 98 Distribucion del Presupuesto.

Fuente: Creacion Propia

A continuacion, se muestran las piezas graficas de la campana:
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Fase 1:

En Grupo Juridico Pococi le asesoraramos
CJ=P ?Rgo JURI'DICOI, y representamos, preparando el caso

mediante la recopilacion de pruebas,

elaboracion de escritos y diseho de estra-
CASOs en tegias. Confactanos serd un gusto poder

L I TI G I os asesorarle y representarle al teléfono:

Le asesoramos 2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-maiil.

\Y represenTomos licwpp@gmail.com #grupojuridicopocoCi
#abogadosenguapiles #litigantes #subu-

fetedeconfianza #casosenlitigios

SU BUFETE DE CONFIANZA

Figura 99 Piezas grdficas.

Fuente: Creacién Propia

En Grupo Juridico Pococi le analizamos

G_P GRUPO JURIDICO_ documentos de propiedad, gestionamos
.J- POCOCI tramites legales, mediamos disputas y
ASUNTOS defendemos sus derechos en fribunales

AG RARI o s agrarios. Contactanos serd un gusto po-

der asesorarle y representarle al teléfono:
Analizamos, gestionamos 2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-mail.
y defendemos licwpp@gmail.com #grupojuridicopoCOCi

#abogadosenguapiles #asuntosagrarios

#subufetedeconfianza

SU BUFETE DE CONFIANZA
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GPPOCOCI
ASUNTOS

FAMILIARES

Asesorias,
acuerdos
y custodias

SU BUFETE DE CONFIANZA

CJ=P GRUPO JURIDICO_
J'POCOCI
ASUNTOS de vehiculos y

TRASPASOS

Asesoria y gestion
de reqistros

SU BUFETE DE CONFIANZA

En Grupo Juridico Pococi le brindamos
asesoria legal y realizamos tramites
como divorcios, acuerdos de pension
alimentaria, custodia de menores o
adopciones, herencias.

Contactanos serd un gusto poder
asesorarle y representarle al teléfono:
2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-mail.
licwpp@gmail.com #grupojuridicopoCcoCi
#abogadosenguapiles #asuntosfamilia
#subufetedeconfianza

En Grupo Juridico Pococi le gestionamos
registros, escrituras, y gravamenes,
ademads le asesoramos en todo el
proceso de fraspaso del vehiculo

o la propiedad. Contactanos

serd un gusto poder asesorarle y
representarle al teléfono: 2710-1011,
whatsapp.8897-0808, e-mail. licwpp@
gmail.com #grupojuridicopoCOCi
#abogadosenguapiles
#subufetedeconfianza
#asuntosdevehiculos #traspasos
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GPPOCOCI
ASUNTOS

LABORALES

Le asesoramaos
y representamaos

SU BUFETE DE CONFIANZA

GPPOCOCI

CONTRATOS y

NEGOCIOS

Acuerdos legales
y representacion

SU BUFETE DE CONFIANZA

En Grupo Juridico Pococi le asesoraramos
y representamaos en disputas laborales, ya
sea como empleador o empleado.
Contactanos serd un gusto poder
asesorarle y representarle al teléfono:
2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-mail.
licwpp@gmail.com #grupojuridicopococi
#asuntoslaborales#subufetedeconfianza
#abogadosenguapiles
#problemasconelpatrono

En Grupo Juridico Pococi le elaboramos,
revisamaos y negociamaos acuerdos
legales. También le representamos en
disputas relacionadas con el fema de
contratos y negocios. Contactanos

serd un gusto poder asesorarle y
representarle al teléfono: 2710-1011,
whatsapp.8897-0808, e-mail. licwpp@
gmail.com #grupojuridicopoCOCi
#abogadosenguapiles #asuntosagrarios
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Fase 2:
GPPOCOCI

LUNES

1 DE SETIEMBRE
®8:00 PM

Con

Lic. Wilberth Picado P.
Socio Fundador

REALICE SUS CONSULTAS EN NUESTRO FACEBOOK LIVE

GPPOCOCI

605 han sido
mi bufete de
confianza por
mds de 20 aros¥?

Testimonio de Ganadera

Gerardina Fallas Q.
ok ok ok ke

SU BUFETE DE CONFIANZA

Una gran oportunidad de interactuar con
nuestro experto! Déjenos sus preguntas
en los comentarios y asegurate de
sinfonizar. Comparte este evento con

tus amigos y familiares que puedan
necesitar orientacion legal.
#asesorialegal #consultaenvivo
#grupojuridicopococi #licenciado
#albogadosenguapiles

Con mds de dos decadas de
experiencia, seguimaos siendo el
aliado de confianza para quienes

buscan soluciones legales efectivas.
Contactanos serd un gusto poder
asesorarle y representarle al telefono:
2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-maiil.

licwpp@gmail.com#grupojuridicopococi
#experiencia #abogadosenguapiles

#trayectoria #abogadosdeconfianza
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GPPOCOCI

§6 | os casos legales de
mi empresa, siempre
los ha resuelto con
eficiencia

Testimonio de Exportador

Guillermo Mora
* %k ok k

SU BUFETE DE CONFIANZA

GPPOCOCI

£€50n accesibles,
entienden mis
necesidades y
estédn a mi lado
en todo el proceso

Testimonio de Mecanico

Juan Carrillo
* kK k

e
SU BUFETE DE CONFIANZA

Sabemos que su tiempo es valioso,
por eso trabajamaos con rapidez,
profesionalismo y eficacia para darte

soluciones legales a la medida.
Contactanos serd un gusto poder
asesorarle y representarle al teléfono:
2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-mail.

licwpp@gmail.com#grupojuridicopococi
#abogadosenguapiles #albogadosefi-

cientes #eficienciagueinspira

En Grupo Juridico Pococi, ser accesibles
es es nuestra mision. Le acompanamos
en cada momento, escuchando y

defendiendo sus derechos. Serd un gusto
poder asesorarle y representarle llamenos
al teléfono: 2710-1011, escribanos al
whatsapp: 8897-0808, e-mail.

licwpp@gmail.com #asesorialegal
#Qrupojuridicopococi
#albogadosenguapiles

#albogadosaccesibles
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GPPOCOCI

@

'I DE SETIEMBRE

REALICE SUS CONSULTAS EN NUESTRO FACEBOOK LIVE

GPPOCOCI

SOMOS
UN BUFETE

* Confiable
* Eficiente y
» Accesible

006066

e
SU BUFETE DE CONFIANZA

iHoy es el gran dial

Recuerda que esta noche, 25 de
agosto, tenemos nuestro Facebook en
vivo donde usted realiza sus consultas
juridicas en vivo. Déjenos sus preguntas
en los comentarios anfes y durante

la fransmision. Su consulta puede

ser Util para otfros, asi que no dudes

en participar #grupojuridicopococi

#abogadosenguapiles

Le ofrecemos un servicio ético y
fransparente, asegurando gue sus
infereses siempre estén protegidos.
Ademdas, nuestra eficiencia garantiza
soluciones rdpidas y efectivas, porque

valoramos su tiempo. Contactanos
serd un gusto poder asesorarle y
representarle al teléfono: 2710-
1011, whatsapp.8897-0808, e-mail.

licwpp@gmail.com #pococi
#asesorialegal #grupojuridicopococi

#abogadosenguapiles
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Fase 3:

Contdctanos hoy mismo para recibir
su primera asesoria gratis y conocer

mMas sobre comMo podemos ayudarle.

Primera .
4 Contactanos sera un gusto poder asesorarle
ASESORIA o |
y representarle #grupojuridicopococi
con nosotros #asesoriagratis #abogadosenguapiles
#solucioneslegales
CJ=P GRUPO JURIDICO_
J*POCOCI

VALIDO POR EL MES DE SETIEMBRE

& (506) 2710-1011 ®© (506) 8897-0805 @ licwpp@gmail.com

iDa el primer paso hacia la solucion que

. , merece! Contactanos hoy! Serd un gusto
g,Necesrro asesora poder asesorarle y representarle al teléfono:
JURIDICA ? 2710-1011, whatsapp.8897-0808, e-mail,
licwpp@gmail.com
Cuente con - .
#Qrupojuridicopococi
#abogadosenguapiles #asesorialegal

#cuenteconnosotros

© (506) 2710-1011 ® (506) 8897-0805 ® licwpp@gmail.com
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El sistema cuotalitis es un método que

consiste en ofrecer un plan de pagos
Le tenemos |,

|_ A SOLUC|ON flexibles y organizados en cuotas

mensuales, ajustados a las posibilidades

Manejamos econdmicas del cliente. Contactanos serd
Sistema de un gusto poder asesorarle y representarle al
teléfono: 2710-1011, whatsapp.8897-0808,
e-mail. licwpp@gmail.com

#Qgrupojuridicopococi #abogados

G_P GRUPO JURIDICO_
J POCOC| #sistemnadecuotalitis.

© (506) 2710-1011 @ (506) 8897-0805 @ licwpp@gmail.com

Su solucién legal empieza con nosotros
iNo esperes mdas! Contactanos

. hoy y deja su caso en manos de
Soluciones

CONFIABLES expertos! #grupojuridicopoCcoCi

fgguﬂb/% #albogadosenguapiles #agendaya

& (606) 2710-1011 ® (506) 8897-0805 @ licwpp@gmail.com
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Fase 3: Volante

(J=P GRUPO JURIDICO_
JrPOCOCI
¢(Necesita asesoria

JURIDICA?

Cuente con

IAGENDA YAl

Con mds de 25 anos de servicio en Pococi, nos
enorgullecemos de ser eficientes, accesibles y
confiables, adaptdndonos a las necesidades
de nuestros clientes.

SU BUFETE DE CONFIANZA
|

© (506) 2710-1011 ® (506) 8897-0805 ® licwpp@gmail.com

Fase 3: Perifoneo

¢ Guidn de perifoneo:

“Necesita asesoria legal de confianza, en Grupo Juridico
Pococi le ofrecemos soluciones rdpidas y efectivas para sus
problemas legales. Visitenos en nuestro bufete, ubicados
frente a Bandeco o llédmenos al 2710-1011 para mds
informacion.

iSu bufete de confianza en Pococi estd aqui para ayudarle!

Grupo Juridico Pococi ubicados frente a Bandeco,
Siganos en nuestras redes sociales de Facebook o Instagram.

Grupo Juridico Pococi”.
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ANEXOS



ANEXO 1. Instrumento entrevista al dueno de empresa
Entfrevista a dueno de Grupo Juridico Pococi

Estimado Licenciado Wilberth Picado Portuguez

Como parte de mi proyecto de tesis, su participacion en esta entrevista es fundamental
para el éxito de mi investigacion. La informacion proporcionada serd grabada y tratada
de manera confidencial, utilizandose exclusivamente con fines académicos para optar

por el grado de Licenciatura en Diseno Publicitario en la Universidad Hispanoamericana.

Fecha: Lugar:
Entrevistado: Cargo:
Instrucciones

Por favor, lea detenidamente cada pregunta y responda de manera sincera y honesta,
lo que mejor se gjuste a su experiencia y perspectiva. Algunas preguntas requieren
de respuestas abiertas; en esos casos, le solicito que proporcione sus comentarios de

manera clara y concisa.

1 ¢En qué dreas geogrdficas se encuentran la mayoria de sus clientes actuales?

2 ¢(Hay regiones especificas dentro del canton de Pococi o fuera del que sean mas

relevantes para su negocio?

3 ¢Cudl es la edad promedio de sus clientes actuales? (Hay algun grupo demogrdfico
(oor ejemplo, jovenes profesionales, familias, jubilados) que considere mds importante
para el negocio? {Porqué?

4 (Se enfocan en algun rango de edad especifico las edades promedio?

5 ¢{Qué nivel educativo tienen la mayoria de sus clientes? éInfluye este factor educativo

en la manera en que presentan sus servicios?
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6 LCOMo percibe usted el poder adquisitivo de sus clientes? Hableme sobre codmo
perciben los costos de los servicios y si hay alguna particularidad relevante a considerar
sobre los métodos de pago. (En sentido de que si pueden existir retrasos en el servicio

por falta de poder adquisitivo u otras circunstancias).

7. En promedio, ¢cudles son los factores que influyen en el cobro de los clientes en

funcion de la persona o del caso?

8 {LQue proporcion de sus clientes son homlbres versus mujeres?

9 {Que tipo de personalidad diria que predomina entre sus clientes?

10 ¢{Hay diferencias en los servicios que buscan los hombres a las mujeres?

11 ¢Como tienden a asistir los clientes al bufete, solas 0 acompanadas? {La persona

acompanante se queda en la sala de espera o tiende a entrar a la oficina con el cliente?

12 ¢Existen diferencias en las necesidades legales de los clientes en distintas

ubicaciones geogrdficas del canton o lugares aledanos?

13 ¢COmMo describiria los valores y estilos de vida de sus clientes?

14 {Qué es lo gue mdas valoran en un servicio legal sus clientes?

15 ¢{Qué intereses o actividades son comunes entre sus clientes?

16 ¢Cudles son los sentimientos que experimentan sus clientes al comenzar una
consejeria juridica? ¢Cree usted que esos sentimientos influyen en las decisiones que
toman y de qué manera podrian afectar un posible caso? Ademads, ¢cOmMo mMmaneja

el bufete estas actitudes de los clientes y tienen la capacidad de generar caima'y

objetividad ante una urgencia?
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17 ¢Con qué frecuencia contratan sus clientes los servicios de Grupo Juridico Pococi?
Bueno, es muy frecuente. Nosotros tenemos clientes constantes, permanentes, y otros

gue son recomendados y gue llegan.

19 {Que factores suelen motivar a sus clientes a contfratar sus servicios? (Hay algun

evento o situacion comun que los impulse a buscar asistencia legal?
20 (Existen patrones de comportamiento (por ejemplo, estacionalidad, urgencia) que
sean relevantes en la contratacion de sus servicios? ¢COmMo se preparan para atender

estos patrones?

21 ¢(Hay algin momento del ano en donde usted perciba que hay mas afluencia de

clientes o de nuevos casos? De ser asi, puede comentarme el por qué podria ser.

22 ¢Sabe usted cudl es la mision y vision que tiene el Grupo Juridico Pococi? De no tenerlo

establecido, ¢cudl es la vision que usted tiene de su empresa a favor de sus clientes?

23 (COmo cree que los clientes actuales perciben la imagen de Grupo Juridico Pococi?

(Cree que esta percepcion coincide con los valores y la mision de la empresa?

24 (COmMo considera que la percepcion grafica afecta la confianza y la credibilidad del
bufete ante los clientes? ¢Ha recibido alguna realimentacion, positiva o negativa, sobre

los elementos graficos actuales de la empresa? (De ser asi, qué le han comentado?

25. Si su Bufete fuera una persona, {comMo considera que es percibido por sus clientes?

26. Si su bufete fuera una persona ¢COMo describiria su personalidad y apariencia?

27 (COMO desea que el bufete o la persona que es su bufete sea percibido en el

contexto de la comunidad local y en el mercado juridico en general?

28 {Qué aspectos de su identidad de marca deberian ser mds destacados visualmente?
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29 (COmo desea ser percibido por sus clientes y el publico en general como empresa?

(Por ejemplo, seriedad, confianza, modernidad, pueblerino, honesto, fime...)

30 ¢Hay alguna inspiracion o referencia grafica, dentro o fuera del dmbito juridico, que

considere relevante para la proyeccion de su marca?

31 Ademds de la tarjeta de presentacion y del papel membretado que ya posee, (Que

otros articulos son necesarios o le gustaria tener en el bufete y proyectar su marca?

32 {Qué herramientas o formatos graficos son indispensables para la comunicacion

interna y externa del bufete? (Por ejemplo, presentaciones, informes, folletos).

33 ¢COmo perciben sus clientes los servicios que usted brinda?

34 (Cudles son las razones principales que usted considera por las cuales llevan a sus

clientes a contratarle?

35 ¢COmo es su relacion profesional en el proceso de acompanamiento con su cliente
con sus clientes? ¢Qué considera que prefieren los clientes? (Se mantienen en contacto

fluido, se ven cada muerte de obispo, etc.)

36 ¢(COmMo es su relacion con los clientes al terminar un caso, independientemente del resultado?

37 {Qué palabras o frases le gustaria que el publico asocie inmediatamente con la

marca Grupo Juridico Pococi?

38- ¢(Quée valores corporativos son fundamentales y deben ser reflejados en la imagen de marca?

39- (Cree que es importante que haya una diferenciacion visual entre la imagen de
su bufete con respecto a otfros bufetes de la zona? ¢Consideraria usted cambiar el
elemento de la balanza en caso de que se determine que haya soluciones graficas

maAs efectivas?
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40- {Ha identificado alguna barrera comunicativa al interactuar con su publico meta?
{Ha sentfido la necesidad de utilizar un lenguaje menos técnico (mds coloquial) para
facilitar la comprension de sus clientes? Ademdas, (qué tipo de lenguaije prefieren sus

clientes para sentirse mdas comodos en la comunicacion?

41- ¢Cudles son las principales dudas o inquietudes que los clientes suelen tener antes

de contratar sus servicios?

42- {COmMo pueden abordarse estas inquietudes en la comunicacion del bufete?

43- (Cudles son los mensajes claves que considera esenciales para comunicar los
servicios de Grupo Juridico Pococi?Servicios mdas comunes Preguntas mas comunes
Métodos de contacto mdas comunes. Redactar ¢Cudles son las principales dudas o

inquietudes que los clientes suelen tener antes de contratar sus servicios?

44- {COmMo podria resumir las preguntas mdas comunes que recibe a la hora de un

primer contacto con un nuevo cliente?

45- ({COmMo equilibra la comunicacion de mensaijes tecnicos legales con un lenguaje

accesible para los clientes?

46- (Existe alguna barrera comunicativa que haya identificado al interactuar con su

publico meta? ¢COmo podria superarse?

47 {Ha considerado establecer colaboraciones o alianzas con medios especificos que

sean populares entre su publico objetivo?

48 ¢{Que canales de comunicacion utiliza con mayor frecuencia para interactuar
con sus clientes? ¢Cree que estos canales estdn alineados con las necesidades

comunicativas de su publico objetivo?
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49 (Cudles son los medios de comunicacion que prefiere utilizar actualmente para

promocionar los servicios de Grupo Juridico Pococi?

50 ¢Ha identificado algun medio de comunicacion en particular que considere interesante
para llegar a su publico meta? ¢Existe algin medio de comunicacion que no este

utilizando actualmente pero que le gustaria explorar para la campana comercial?

51 (COmMo percibe la efectividad de los medios fradicionales (radio, television, prensa)
frente a los medios digitales (redes sociales, WhatsApp, blogs, sitios web)? (Cudl considera
gue tiene mds impacto en su mercado meta?

52 (Como cree que los clientes nuevos llegan a conocerlo?

53 ¢Considera usted importante el uso de redes sociales tales como fb, ig, WhatsApp para

su negocio y de ser asi, con cudles se sienfe mdas comodo para su uso frecuente?
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ANEXO 2. Instrumento encuesta a clientes actuales
Instrumento Encuesta a Clientes Actuales
Estimado/a Cliente
Mi nombre es Dehiry Chaves Picado y soy estudiante de la Universidad
Hispanoamericana. Estoy frabajando en un proyecto de tesis, para mejorar la
imagen vy la publicidad del Grupo Juridico Pococi. Su ayuda con esta encuesta es
mMuy importante. Todo lo que me diga serd confidencial y solo se usard para este

trabajo. Su opinidn Nos ayudard a mejorar el servicio y la estética de la empresa.

Instrucciones:
Por favor, lea cada pregunta y seleccione la opcion que mejor refleje 1o que usted
piensa. Algunas preguntas son abiertas; en esos casos, le pedimos que Nos

cuente su opinidon de forma clara y sencilla. La encuesta durard unos 5 minutos.

Consentimiento:
Al hacer la encuesta, esta aceptando de participar de forma voluntaria.
Si tiene alguna pregunta, no dude en confactarme al celular: 8655-8063 6 al correo

electronico: dehiry.chaves0893@uhispano.ac.cr

1 ¢Dénde vive usted?
() Pococi

() Gudcimo

() Siquirres

() Limdn

() Otro lugar (especifique)

2 (Cudl es su edad?
()18 a 30 anos

() 30 a 40 anos
()40 a 55 anos
()55 a 65 anos

() Mds de 65 anos
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3 ¢Cudl es su genero?
( ) Hombre

() Mujer
() Ofro:

4 (Cudl es su grado escolar?
() Sin educacion formal

() Pimaria completa

( ) Secundaria completa

() Técnica completa
Universitaria completa
Posgrado completo

Ofra

5 ¢En qué trabaja?

() Campo

() Estudiante

( ) Empleado publico
( ) Empleado privado
( ) Comerciante

( ) Empresario

( ) Ama de casa

( ) Desempleado

() Pensionado

6 ¢COmMo se describe usted? (puede seleccionar hasta 3 opciones)
() Activo/a

( ) Amable

( ) Amigable

() Auto disciplinado/a

( ) Audaz

() Aventurero/o
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() Curioso

() Creativa/o (foco algun instrumento, canto, escribo, pinto)
( ) Divertida/o

() Despreocupada/o
( ) Dedicadao/o

() Emprendedora/o
() Independiente

() Optimista

() Productiva/o

( ) Poco sociales

() Respetuoso /a

( ) Sociable

() Sedentaria/o

() Trabajador

() Visionaria/o

7 {Qué tipo de actividades extracurriculares realiza regularmente? o ¢Con qué fipo de
actividades extracurriculares siente mas afinidad? (Puede marcar varias opciones)

( ) Andar a caballo

() Bailar

( ) Cocinar

() Dormir

( ) Estar en la Finca

() Estar en familia

() Lectura biblica

( ) Lectura o escritura

() Pinfura y dibujo

() Renovaciéon/decoracion del hogar/ construccion

() Tocar un instrumento o cantar

() Ver series y peliculas

() Otros:
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8 (COmo describiria su manera de vivir?
() Conservador

() Innovador

() Tradicional

( ) Modermo

() Otro (especificar)

9 ¢{Por qué busca servicios legales de Grupo Juridico Pococi? (Puede seleccionar mds
de una opcidn)

() Litigios

() Asuntos Agrarios

() Asuntos familiares

() Problemas laborales

() Contratos y negocios

() Traspasos de vehiculos o propiedades

() Otros (especificar)

10 ¢Qué es lo mds importante para usted al elegir Grupo Juridico Pococi para manejar
Sus casos legales? (puede seleccionar las opciones que guste)
( ) Anos de servicio

( ) Calidad en la atencion

( ) Confianza

( ) Comodidad (Bufete y parqueo)

() Instalaciones

( ) Precio

() Profesionalismo

( ) Conocimiento

( ) Rapidez

( ) Resultados anteriores

( ) Que sea accesible

() Otros (especificar)
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11. ¢Qué le parece el logo de Grupo Juridico Pococi actual?
( ) Excelente

( ) Muy bueno

( ) Bueno

( ) Regular

( ) Malo

12 {Queé tan satisfecho estd con la imagen actual de Grupo Juridico Pococi?
() Indiferente

() Insatisfecho

( ) Muy satisfecho

() Satisfecho

13 ¢Prefiere una marca que sea modermna o mads fradicional?
( ) Moderna e innovadora
() Clasica y tradicional

( ) No tengo preferencia

14 ¢{Qué sentimientos le fransmite la imagen del bufete Grupo Juridico Pococi? (puede
seleccionar hasta 3 opciones)

( ) Accesibilidad

() Amigabilidad

() Cercania

() Confianza

() Innovacion

( ) Formalidad

() Profesionalismo

() Tranquilidad

() Ofro:

15 ¢{Qué aspecto visual cree que deberia mejorar en la imagen de la empresa? (Puede

seleccionar las que considere necesario)
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() Colores

() Papeleria con informacion del bufete
() Logo

() Letras

() Otro (especificar)

16 {Que tipo de elementos visuales considera mas efectivos para transmitir imagen del
Bufete Grupo Juridico Pococi? (puede seleccionar 2 opciones)

() Figuras geomeétricas

() Imagenes de personas

() Letras destacadas

() Simbolos juridicos (como balanzas, mazo del abogado)

() Otros:

17 {Qué tipo de sentimientos en la imagen del bufete, le gustaria ver mds, como por
ejemplo en los letreros, papeleria, las tarjetas, etc.? (puede seleccionar 3 opciones)
() Alegria

() Amistad

() Cercania

( ) Confianza

() Seriedad

() Ofro:

18 ¢Qué material grafico y de comunicacion considera mas importante que necesita
para representar al bufete? (puede seleccionar las opciones que amerite)

() Folletos

() Papeleria corporativa

( ) Redes sociales

() Rotulacion de bufete

() Tarjetas de presentacion

() Otro:
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19 ¢CoOmMo calificaria la atencion y servicio
recibidos?

Excelente

Bueno

Reqular

Malo

20 ¢Porque calificaria la atencidn y servicio de esa manera? (puede seleccionarlas las
opciones que amerite)

() Fue un servicio adecuado

() La atencidn y el servicio no fueron satisfactorios
() Por su buena comunicacion

() Por su buena reputacion

() Por la responsabilidad

() Por la amabilidad del personal

() Porque resolvieron mi problema rapidamente
() Por la claridad en la informacion brindad

() Superd mis expectativas

() Suimagen es positiva

( ) No cumple

21 ¢Como considera el servicio del Bufete Grupo Juridico Pococi (puede seleccionarlas
las opciones que amerite)

() Rapido

() Eficiente

() Empdtico

() Buena Comunicacion

( ) Buena Imagen de Marca

() Otro (especificar)
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22 {Qué mensaje principal espera recibir de un bufete como Grupo Juridico Pococi?
() Empatia

() Confianza

() Eficiencia

() Informativo

() Accesibilidad

() Otro (especificar)

23 (Como callifica usted el sistema de comunicacion que utiliza el negocio?
( ) Excelente

() Muy bueno

( ) Bueno

() Regular

() Malo

24 {Qué mensaje considera importante, recibir de un bufete como el nuestro? (Puede
elegir hasta 3 opciones)

() Accesibilidad

() Confianza

( ) Educativo

() Eficiencia

() Empatia

() Informativo de servicios

() Justicia

() Otro (especificar)

25 ¢{Que tan importante es para usted que un bufete como Grupo Juridico Pococi
tenga una imagen de marca gue sea consistente en todos sus materiales?

() Muy importante

() Importante

( ) Poco importante

( ) No es importante
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26 (Qué medio utiliza mds para informarse sobre servicios legales?
() WhatsApp

( ) Redes sociales

() Anuncios impresos

( ) Recomendaciones

() Otro (especificar)

27 ¢{Qué tan efectivo considera la implementacion el uso de redes sociales para el
bufete Grupo Juridico Pococi, del Licenciado Wilberth Picado?

() Muy efectivo

( ) Efectivo

( ) Poco efectivo

( ) No es efectivo

28 ¢(Cudles son sus redes sociales favoritas? (puede seleccionar hasta 3 opciones)
() WhatsApp

( ) Facebook

() Instagram

() Tik-Tok

() Correo electronico

( ) Otras:

29 ¢(Con qué frecuencia utiliza las redes sociales?
() Todos los dias

() Varias veces a la semana

( ) Una vez ala semana

( ) Rara vez

( ) Nunca
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30 ¢Con qué frecuencia inferactia con anuncios de servicios legales?
() Siempre

( ) Frecuentemente

( ) Ocasionalmente

( ) Rara vez

( ) Nunca

31 ¢Cudndo prefiere recibir informacion del bufete?
() Durante la semana laboral

() Durante el fin de semana

( ) A principios de mes

() No tengo preferencia especifica

32 ¢(Cudntas veces al ano considera apropiado recibir noticias o
anuncios del bufete?

( ) Menos de 3 veces al ano

() 3-6 veces al ano

() 6-12 veces al aho

() Mds de 12 veces al ano

33 ¢COmMo prefiere recibir actualizaciones y noticias sobre el avance de su caso?
() Correo electronico

() Personalmente

() Via telefonica

() WhatsApp
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ANEXO 3. Instrumento encuesta a clientes potenciales

Encuesta a Clientes Potenciales de Grupo Juridico Pococi

Estimado/a Cliente Potencial

Mi nombre es Dehiry Chaves Picado y soy estudiante de la Universidad
Hispanoamericana. Estoy frabajando en un proyecto de tesis, para mejorar la

imagen v la publicidad del Grupo Juridico Pococi (Licenciado Wilberth Picado), ubicado
antes de antiguas oficinas de COBAL camino a Toro Amairillo. Su ayuda con esta
encuesta es muy importante. Todo lo que me diga serd confidencial y solo se usara
para este frabajo.

Su opiniédn nos ayudard a mejorar el servicio y la estética de la empresa.

Instrucciones:
Por favor, lea cada pregunta y seleccione la opcion que mejor refleje 1o que usted
piensa. Algunas preguntas son abiertas; en esos casos, le pedimos que Nos

cuente su opinidon de forma clara y sencilla. La encuesta durard unos 8 minutos.

Consentimiento:
Al hacer la encuesta, esta aceptando de participar de forma voluntaria.
Si tiene alguna pregunta, no dude en confactarme al celular: 8655-8063 6 al correo

electronico: dehiry.chaves0893@uhispano.ac.cr

1 ¢Dénde vive usted?
() Pococi

() Gudcimo

() Siquirres

() Limdn

() Otro lugar (especifique):
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2 (Cudl es su edad?
()18 a 30 anos

() 30 a 40 anos
()40 a 55 anos

() 55 a 65 anos

() Mds de 65 anos

3 (Cudl es su genero?
( ) Hombre

() Mujer
() Otro:

4 {Cudl es su grado escolar?
() Sin educacion formal

() Pimaria completa

() Secundaria completa

() Tecnica completa

() Universitaria completa

( ) Posgrado completo

() Otra

5 ¢En qué frabaja?

() Campo

() Estudiante

() Empleado publico
( ) Empleado privado
( ) Comerciante

() Empresario

( ) Ama de casa

( ) Desempleado

( ) Pensionado
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6 (COmMo se describe usted? (puede seleccionar hasta 3 opciones)
( ) Activo/a

( ) Amable

( ) Amigable

() Auto disciplinado/a
( ) Audaz

() Aventurera/o

() Curioso

() Creativa/o (foco algun instrumento, canto, escribo, pinto)
() Divertida/o

() Despreocupada/o
() Dedicada/o

() Emprendedora/o

() Independiente

() Optimista

() Productiva/o

( ) Poco sociales

() Respetuoso /a

( ) Sociable

() Sedentaria/o

() Trabajador

() Visionaria/o

7 {Qué tipo de actividades aparte de su frabajo le gusta hacer o redlizar regularmente?
0 ¢Con queé tipo de actividades extracurriculares siente mas afinidad? (Puede marcar
varias opciones)

( ) Andar a caballo

() Bailar

( ) Cocinar

() Dormir

( ) Estar en la Finca

() Estar en familia
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() Lectura biblica

( ) Lectura o escritura

() Pinfura y dibujo

() Renovacién/decoracion del hogar/ construccion
() Tocar un instrumento o cantar

() Ver series y peliculas

() Otros:

8 {COmo describiria su manera de vivir?
() Conservador

() Innovador

() Tradicional

( ) Modermo

() Otro (especificar)

9 {Qué le motiva a buscar servicios legales? (Seleccione todas las que apliquen)
() Lifigios

() Asuntos Agrarios

() Asuntos familiares

() Problemas laborales

() Contratos y negocios

() Traspasos de vehiculos o propiedades

() Otros (especificar):

10 ¢Que es lo mas importante para usted al elegir un bufete, para manejar sus casos
legales? (Puede marcar varias opciones)

( ) Anos de servicio

( ) Calidad en la atenciéon

() Confianza

( ) Comodidad (Bufete y parqueo)

() Instalaciones

() Precio
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() Profesionalismsno

() Conocimiento

() Rapidez

() Resultados anteriores
( ) Que sea accesible

() Otros (especificar)

11 ¢Qué le parece el logo de Grupo Juridico Pococi actual?
( ) Excelente

() Muy bueno

( ) Bueno

() Regular

( ) Malo

12 {Qué tanto agrado o desagrado le genera la imagen actual de Grupo Juridico
Pococi?

() Indiferente

() Insatisfecho

() Muy satisfecho

() Satisfecho

13 ¢Usted prefiere para un bufete una marca que sea moderna o mds tradicional?
( ) Moderna e innovadora
() Clasica y tradicional

( ) No tengo preferencia

14 {Qué sentimientos le deben de fransmitir la imagen del Bufete? (puede seleccionar
hasta 3 opciones)

( ) Accesibilidad

() Amigabilidad

() Cercania

( ) Confianza
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() Innovacioén

() Formalidad

() Profesionalismo
() Tranquilidad

() Ofro:

15 ¢{Qué aspecto visual cree que deberia mejorar en la imagen de la empresa? (Puede
seleccionar las que considere necesario)

() Colores

() Papeleria con informacion del bufete

() Logo

() Letras

() Otro (especificar)

16 {Que tipo de elementos visuales considera mas efectivos para transmitir imagen del
Bufete Grupo Juridico Pococi? (puede seleccionar 2 opciones)

() Figuras geomeétricas

() Imagenes de personas

() Letras destacadas

() Simbolos juridicos (como balanzas, mazo del abogado)

() Otros:

17 {Qué tipo de sentimientos en la imagen del bufet, le gustaria ver mas, como por
ejemplo en los letreros, rotulacion, papeleria, tarjetas, etc.? (puede seleccionar 3
opciones)

() Alegria

() Amistad

() Cercania

() Confianza

() Seriedad

() Otro:
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18 ¢{Quée material grdfico y de comunicacion considera mdas importante que necesita
para representar al bufete? (puede seleccionar varias opciones)

( ) Folletos

() Papeleria corporativa

( ) Redes sociales

( ) Rotulacion de bufete

() Tarjetas de presentacion

() Ofro:

19 (Usted prefiere adquirir servicios con un bufete?
( ) Local
( ) Fuera de la zona

( ) No tengo preferencia

20 ¢Qué aspecto del servicio de un abogado considera mads valiosos? (puede
seleccionar varias opciones)

( ) Ropidez

() La atencidn y el servicio

() Buena comunicacion

() Buena reputacion

() Por la responsabilidad

() Por la amabilidad del personal

() Porgue resuelven los problemas rapidamente
() Por la claridad en la informacion brindad

() Supera mis expectativas

() Suimagen es positiva

() Por la eficiencia

() Empatia

( ) Imagen de Marca
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21 ¢{Qué palabras asocia con un bufete en cuanto a su percepcion de servicio?
(Seleccione hasta 3 opciones)
() Buena Comunicacion

( ) Buena Imagen de Marca
() Cercania

() Confianza

() Empdtico

() Eficiente

() Innovacién

() Rapido

() Profesionalismo

() Otro (especificar):

22 (Qué mensaije principal espera recibir de un bufete como Grupo Juridico Pococi?
() Empatia

( ) Confianza

() Eficiencia

() Informativo

( ) Accesibilidad

() Otro (especificar)

23 ¢Qué tipo de mensajes publicitarios le resultan mds convincentes al considerar en
servicios legales?

() Casos de éxito

() Testimonios de clientes

() Informacidn sobre experiencia y anos en el mercado

( ) Temas Educativos

() Otros (especificar):
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24 {Qué mensaje considera importante, recibir de un bufete como el nuestro? (Puede
eleqir hasta 3 opciones)

( ) Accesibilidad

() Confianza

() Educativos

() Eficiencia

() Empatia

() Informativo de servicios

() Justicia

() Otro (especificar)

25 ¢Qué tan importante es para usted que un bufete como Grupo Juridico Pococi
tenga una imagen de marca gue sea consistente en todos sus materiales?

() Muy importante

() Importante

( ) Poco importante

( ) No es importante

26 (¢Qué medio utiliza mds para informarse sobre servicios legales?
() WhatsApp

( ) Redes sociales

() Anuncios impresos

( ) Recomendaciones

() Otro (especificar)

27 ¢{Qué tan efectivo considera la implementacion del uso de redes sociales para el
bufete Grupo Juridico Pococi, del Licenciado Wilberth Picado?

() Muy efectivo

( ) Efectivo

( ) Poco efectivo

( ) No es efectivo
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28 (Cudles son sus redes sociales favoritas? (puede seleccionar hasta 3 opciones)
() WhatsApp

( ) Facebook

() Instagram

() Tik-Tok

() Correo electronico

( ) Otras:

29 (Con qué frecuencia utiliza las redes sociales?
() Todos los dias

() Varias veces a la semana

( ) Unavez ala semana

( ) Rara vez

( ) Nunca

30 ¢Con qué frecuencia interactia con anuncios de servicios legales?
() Siempre

( ) Frecuentemente

( ) Ocasionalmente

( ) Rara vez

( ) Nunca

31¢Cudndo prefiere recibir informacion del bufete?
() Durante la semana laboral

( ) Durante el fin de semana

( ) A principios de mes

() No tengo preferencia especifica
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32 ¢Cudntas veces al aho considera apropiado recibir noticias o
anuncios del bufete?

( ) Menos de 3 veces al ano

() 3-6 veces al ano

() 6-12 veces al ano

() Mds de 12 veces al ano

33 ¢COmo prefiere recibir actualizaciones y noticias sobre el avance de su caso?
() Correo electronico

() Personalmente

() Via telefonica

( ) WhatsApp

() Otro:
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ANEXO 4. Instrumento entrevista al dueno de empresa
Entrevista a dueno de Grupo Juridico Pococi
Esfimado Licenciado Wilberth Picado Portuguez,
Como parte de mi proyecto de tesis, su participacion en esta entrevista es fundamental
para el exito de mi investigacion. La informacion proporcionada serd grabada vy fratada
de manera confidencial, utilizdndose exclusivamente con fines académicos para optar
por el grado de Licenciatura en Diseno Publicitario en la Universidad Hispanoamericana.
Fecha: lunes 2 de setiembre del 2024 Lugar: Gudpiles en el Bufete

Entrevistado: Wilberth Picado Portuguez Cargo: Dueno de empresa

Instrucciones

Por favor, lea detenidamente cada pregunta y responda de manera sincera y honesta,
lo que mejor se gjuste a su experiencia y perspectiva. Algunas preguntas requieren

de respuestas abiertas; en esos casos, le solicito que proporcione sus comentarios de

manera clara y concisa.

1 ¢En qué dreas geogrdficas se encuentran la mayoria de sus clientes actuales?

Bueno, el drea geogrdfica donde se encuentra nuestra mayor cantidad de clientes de
aca del bufete, estd en el cantén de Pococi y en el Caribe en general, a nivel nacional
también tenemos clientes, pero el area geogrdfica donde hay mads es el cantéon de

Pocociy el Caribe.

2 ¢(Hay regiones especificas dentro del canton de Pococi o fuera del que sean mas
relevantes para su negocio?

La mayor cantidad de personas, que utilizan nuestros servicios estan geograficamente
ubicadas en Gudpiles y el resto de cantdn bastante poblacion, pero el drea
mayormente utilizada por nuestros servicios es Gudpiles.

- Tengo una pregunta extra, en la parte agraria, ¢de donde es esa gente? (Quée parte
de Gudpiles eso?

Sobre todo, la gente de los lados de Ticabdan, Palmitas, Los Angeles, esos lugares mas

alejados, Las Vegas, que es mucho de agro, mucho de agro.
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3 ¢(Cudl es la edad promedio de sus clientes actuales? (Hay algun grupo demogrdfico
(por ejemplo, jovenes profesionales, familias, jubilados) que considere mds importante
para el negocio? {Porqué?

Bueno, la edad como algo concreto no no, podria definirla pero si son adultos en su
mayoria y una poblaciéon importante de adultos mayores, esos son los mdas importantes
son los que estan en el apogeo del comercio, estamos hablando de una poblacion
de los 40 anos a las 60 anos cuando la poblacion en mds productiva. Donde la gente

hace mds negocios.

4 (Se enfocan en algun rango de edad especifico las edades promedio?
Mds 0 menos tienen que andar entre las edades de los 40 anos a los 70 ahos de edad

una cuestion asi en esos rangos.

5 ¢Qué nivel educativo tienen la mayoria de sus clientes? ¢Influye este factor educativo
en la manera en que presentan sus servicios?

La educacion no es muy interesante para los efectos de nuestros clientes, a como hay
campesinos hay profesionales, en su mayoria podriamos decir que es gente sin un

grado acadéemico muy elevado.

6 (COmMo percibe usted el poder adquisitivo de sus clientes? Hableme sobre cdmo
percibben los costos de 10s servicios y si hay alguna particularidad relevante a considerar
sobre los métodos de pago. (En sentido de que si pueden existir retrasos en el servicio
por falta de poder adquisitivo u otras circunstancias).

El poder adquisitivo de nuestros clientes, eso hace una diferencia, no necesariamente
fiene que ser gente con un poder adquisitivo muy alto, en princCipio cuando uno
empieza en la profesion uno busca ese tipo de clientes que al final tampoco es como
una garantia, porque quién busca un abogado usualmente tiene como pagarlo,
entonces nosotros no tenemos asi como, una poblacion meta de alto nivel sino que
frabajamos campesina, gente agraria, gente que tiene sus problemas por su condicion
de negocios, pero no gente de muy alto nivel.

Y los costos va a depender del tipo de proceso, uno lo acomoda a nivel de la gente,

uno se acomoda al cliente ejemplo el cliente le dice tengo tanto y entonces yo le digo
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si puedo 0 No puedo, porque, el cliente que viene a buscar a un abogado es como el
gue va a buscar a un doctor y ya sabe que le va a costar, y entonces bueno déjemelo
en tres pagos o bueno le hago un pago al inicio y uno al final y uno se acomoda en eso.
Los métodos de pago que se manejan es sinpe movil, efectivo, fransferencia a como
el cliente se acomode, inclusive a veces y muchas veces uno recibe lo que llamamos
Cuotalitis, viene una persona gque tiene un problema con una finca y uno se pone
acuerdo con la persona, N0 me paga en dinero, sino que me da una parte de la

finca y eso es muy dado, nosotros 1o hacemos mucho eso, trabajar en Cuota Litis. Otro
ejemplo vamos a pelear pagar el pago de una deuda, usted me da un 10% de lo que

saguemos o el porcentaje que se pacte.

7. En promedio, ¢cudles son los factores que influyen en el cobro de los clientes en
funcion de la persona o del caso?

Mucho se cobra en funcién del caso y nosotros tomamos mucho en cuenta a la
persona tambien, nosotros nos enfocamos en 1o social también si la persona no puede
pagar no hay problema, alguna manera hacemos. Pero se acomoda a 1o que la gente

fenga en ese momento.

8 {LQue proporcion de sus clientes son homlbres versus mujeres?
Si, en su mayoria son varones. Hay muijeres, si, pero menos. Entonces, en un rango

porcentual, podriamos estar hablando de un 70-30 por ahi, mds © menos.

9 (Que tipo de personalidad diria que predomina entre sus clientes?
La personalidad de nuestros clientes en su mayoria son campesinos, su gran mayoria
provienen del campo y pues si tenemos profesionales y empresario de la zona, pero el

grueso nuestro es del campo.

10 ¢(Hay diferencias en los servicios que buscan los hombres a las mujeres?

Si, muy marcado, muy muy marcado. Los hombres es mucho de negocios, es mucho de
comercio, mucho de problemas de bienes y las mujeres mds que todo es familiar, muy muy
familiar y después las muijeres utilizan mucho lo que son servicios de traspasos de carros, de

motos, de fincas, de casas, pero en lo general el hombre es mas de comercio v litigio.
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11 ¢COmMo tienden a asistir los clientes al bufete, solas 0 acompanadas? ¢La persona
acompanante se queda en la sala de espera o tiende a entrar a la oficina con el cliente?
Nuestros clientes lo definen, si viene con la esposa, con un hijo, con un amigo, no
tenemos ningun problema, excepto cuando son cosas Muy personales y preferimos
atenderlos solos y esperan en la sala, nosotros tenemos una sala de espera coémoda,
entonces esperan ahi.

Y en algin momento necesita acompanamiento, pues los hacemos pasar.

Pero para nosotros es indiferente, es sobre todo para el cliente que se sienta lo mdas comodo.
Dependiendo del tipo de cliente, los campesinos se hacen mucho de acompanar.

Los gue son mds de comercio y profesionales casi siempre vienen solos.

12 ¢Existen diferencias en las necesidades legales de 1os clientes en distintas
ubicaciones geogrdficas del canton o lugares aledanos?

Si, hay diferencia. La gente del campo fiene que ver mucho con la agrariedad, tiene
gue ver mucho con el agro.

Y la gente de las ciudades, de los pueblos mds grandes, tiene que ver mucho con negocios.
Entonces hay una diferencia muy marcada entre o que son negocios y 1o que es

agrariedad que se da mas en el campo.

13 ¢COmo describiria los valores y estilos de vida de sus clientes?

nuestros clientes son muy variados, pero por ejiemplo los que vienen del campo, de

la agrariedad, tienen un estilo de vida campesina, mdas de campo, y los que son
empresarios y comerciantes tienen una vida mucho mds moderna, mucho mads de
ciudad, y mds o menos en un porcentaje de 50-50 son nuestros clientes entre estos dos
estilos de vida.

En cuanto a valores la gente de campo es como, digdmosle que tal vez un poquito
mas, podriamos decir gue son como mas de decir las cosas claras como son, de mas
legalidad, de mds honradez, la gente de campo tfiene esa particularidad le dice ahora
las cosas blanco es blanco y negro es negro y €so uno 1o acomoda en |a parte legal.
Los comerciantes y los empresarios acomodan mads las situaciones a sus intereses,

también el comerciante es ganar, ganar.
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14 {Qué es lo gue mdas valoran en un servicio legal sus clientes?

Bueno, siempre va a depender del tipo de materia que esté trabajando uno, pero el
cliente valora mucho el conocimiento gue uno tenga en la materia y sobre todo la
atencion que usted le dé y la confianza que esa persona perciba de usted.

La confianza no solo en uno COMO persona, Sino en el conocimiento, porgue hay que
hacer toda una explicacion del caso y hacer una recomendacion.

De acuerdo a esa exposicion que uno le haga, tiene mdas confianza la persona.

Enfonces, por ahi va a andar la confianza que uno pueda ganarse del cliente.

15 ¢Qué intereses o actividades son comunes entre sus clientes?

Bueno, los intereses o actividades son variadas.

Nosotros tfenemos mucha gente del agro, problemas agrarios que siempre hay con fincas.
Otra parte es de titular, acd en el cantdn hay mucha fitulacion, entonces en el agro se
maneja Mucho eso.

Y con los comerciantes y los empresarios es mucho de manejar mds asuntos de
aspectos puramente legales, de lo que llamamos litigios, (verdad? Es disputas.

Y en el campo se da menos de eso y mads la necesidad de legalizar sus situaciones.

Las transacciones de propiedades, inmuebles y muebles, es comun entre el campo y la
ciudad. Los clientes empresarios y comerciantes y los de la agrariedad, eso es muy comun.
En la ciudad es mds comun los litigios que en el campo. En la ciudad. mds gente que
fiene problemas.

En lo agrario es mas de tramites de informacion posesoria.

16 (Cudles son los sentimientos que experimentan sus clientes al comenzar una
consejeria juridica? ¢Cree usted que esos sentimientos influyen en las decisiones que
toman y de qué manera podrian afectar un posible caso? Ademds, (cdmo maneja

el bufete estas actitudes de los clientes y tienen la capacidad de generar calma 'y
objetividad anfe una urgencia?

Bueno, el comercio, por ejemplo, es comun. Igual Io hacen en el campo que en la
ciudad, ¢verdad?

Si, se busca una asesoria legal es porque tienen problemas, eso es 16gico, y el que tiene un problema

esta agobiado. Algunos lo manifiestan mucho mas, ofros menos, otros 1o asimilan mucho mas.
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Por ejemplo, la gente del campo es mds de preocuparse, (verdad?, de la tension,

de sentir esa gran presion, vienen con ese sentimiento y vienen agobiados.

La gente que estad mds acostumbrada a hacer negocios y a tener pleitos, se agobian
menos. Ellos tienen mdas, asimilan mds la situacion. iY claro que estdn preocupados!
igual, pero lo asimilan mas.

Enfonces, es mds expresivo la gente del campo que en la gente de la ciudad.

Y bueno, esos problemas son parecidos, son problemas legales. Y nosotros 1os fratamos
de manejar dandole mucha confianza al cliente, diciéndole, pues, tiene un problema
Si, pero nada que No se pueda resolver.

Entonces, esa confianza que uno le brinda al cliente o hace sentirse con seguridad. Y
esa frustracion que tenia ya se le pasa. Y entonces, cuando ya ha recibido la asesoria
legal completa, ya es otro tipo de semblante de la persona, porque todo tiene solucion.
Bueno, la objetividad que nosotros manifestamos es total, o seq, no podemaos andarnos
por las ramas en el derecho, la objetividad tiene que ser total, el cliente tiene que saber
que tiene un problema. ¢cudl es el problema que tiene? &Y cudl es la solucion?
Entonces nosotros desde que abordamos a un cliente, cuéntenos con sinceridad lo
que pasa. Digame la verdad, porque si usted me dice mentiras, yo no puedo ayudarle.
Entonces esa es una parte muy importante, que el cliente entre en confianza.

Entonces la objetividad que se maneja es un 100, siempre que se le haga un buen

abordaje del cliente.

17 {Con qué frecuencia contfratan sus clientes los servicios de Grupo Juridico Pococi?
Bueno, es muy frecuente. Nosotros tenemos clientes constantes, permanentes, y otros
que son recomendados y que llegan.

Los permanentes, en su gran mayoria son asuntos legales, que tienen que ver con
disputas, que tienen que ver con problemas de rinas, que tienen que ver con
situaciones de litigio de tierra.

Pero nosotros vemos mucho la parte penal.

Y la otra parte es lo del agro, que también llevamos derecho agrario y manejamos
mucho lo del agro.

Pero igual llevamos materia de familia, que la disputa en materia de familia es otro tipo

de disputa.

Grupo Juridico Pococi 261




Pero siempre lo enfocamos a que todo lo que vamos viendo lo vamos fratando de ir solucionando.

Y eso es en su gran mayoria lo que vemos.

18 ¢Son clientes recurrentes o suelen hacer uso de sus servicios esporadicamente?
Son muy esporadicos, 10s problemas son distintos siempre.

Tenemos clientes que son recurrentes, pero No en lo Mismo, sino que son frecuentes
porgue tienen mucha actividad, pero en una cosa O por la ofra cosa, pero No son

recurrentes en cuanto al acto como tal delictivo, al acto como tal legal.

19 ¢Quée factores suelen motivar a sus clientes a contratar sus servicios? ¢Hay algun
evento o situacion comun que los impulse a buscar asistencia legal?

Bueno, el mayor factor es la experiencia, el nombre que uno va teniendo a fraves de la
historia, del tiempo. Y no solo como abogado, sino como persona. Entonces, el mayor
factor es el conocimiento que tiene el cliente de uno como persona.

Y desde luego, otro factor que incide es la calidad del trabajo. Hay que hacer tfrabajos
buenos. Y por eso, los que ya tenemos experiencia por los anos de estar en esto,
sabemos como plantear las situaciones. Y sabemos cdmo hacerle el frabajo bien a la persona.
Y, sobre todo, sabemos como cobrarle a la gente. Porque hay mucho profesional que
cobra para no hacer el frabajo. Y nosotros cobramaos, pero para hacer el trabagjo.

Es muy, muy frecuente que los clientes lleguen porque otro lo recomienda. Eso es muy,
mMuy comun aqui. El cliente viene y entonces se le consulta, écomo llegd aqui? -Bueno,
me lo recomendd Julano, me lo recomendd Zutano, o Julano me habld que viniera
donde usted, que usted me podia ayudar con eso.

Entonces, la publicidad mdas buena es esa, es que la voz se corre por los trabajos que uno hace.

20 (Existen patrones de comportamiento (por ejemplo, estacionalidad, urgencia) que
sean relevantes en la contratacion de sus servicios? ¢COmMo se preparan para atender
estos patrones?

Bueno, el patrén de comportamiento de los clientes va a depender de cdmo venga de

precisado para resolver su situacion legal.
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Enfonces, si viene una persona por un asunto legal penal, porque atropellé a una
persona con el carro, 0 porque matd a alguien en un momento dado, ese tiene un
comportamiento distinto por su urgencia, {verdad?

Y bueno, todo lo que es legal precisq, pero el profesional tiene que saber distinguir entre
lo que precisa a lo que es determinante en el proceso.

O sea, nada es de vida a muerte. En derecho nada es asi, de vida a muerte.

Sino que acomaddelo bien, sépalo plantear, monte su defensa, tenga una linea de
defensa y usted va a caminar sobre ello.

No porque el cliente diga, me precisa, usted va a hacer cualquier cosa.

Al cliente le puede precisar, pero al cliente lo que le precisa es que usted lo atienda 'y

que le dé soluciones.

21 ¢Hay algin momento del ano en dénde usted perciba que hay mas afluencia de
clientes o0 de nuevos casos? De ser asi, puede comentarme el por qué podria ser.

No, no, no, no. La parte de legalidad es como cuando usted se enfermd, que tiene que
ir donde el medico, la parte de legalidad es constante, siempre hay situaciones legales,
siempre hay problemas legales.

Siempre hay problemas, entonces hay que resolverlos, pero no es asi como que en
diciembre todo mundo viene o que en enero todo mundo viene, no.

No necesariamente, porque el dinero no es determinante, el problema estd y hay que
solucionarlo, y la plata blanca buscarla, el problema no espera, entonces en esta
materia no es asi, como gue el dinero sea un factor, no, No, No, es marcado en los
Negocios, 0 seq, le compro y le vendo, y enfonces es el fraspaso, ese es en la parte
notarial, pero en la parte de legalidad no, no es tan determinante,

Si es determinante en la parte notarial, porgue hay mas traspasos, hay mds negocios,
hay mas ventas, mds compras, en algin momento cuando hay mas plata, cuando
hay aguinaldos, por ejemplo, o cuando hay epoca de yuca, hay mds negocios o de
momento de mdas campo ganadero, hay mds venta de activos, entonces en esa parte
si, pero en la parte de legalidad no, no estd marcado.

Hay dos tipos, nosotros manejamos los dos tipos, bueno no todos los abogados son asi,
pero algunos somaos abogados y notarios, otros, por ejemplo, es solo abogado y no es

notario, nosotros llevamos aqui las dos profesiones.
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Algunos terminan la abogacia y no siguen con el notariado que lleva dos anos mas.
Entonces, no todos los abogados son notarios, entonces hay que hacer esa
diferenciacion entre notariado vy el litigante

{Pero usted lo que mds ve mds aqui que es? {es abogacia?

Es el litigio, 0 seq, o que es defensa.

Si fambien notarial. De hecho, lo hago, mucho, pero es mas pichuleo, rdpido.

22 (Sabe usted cudl es la mision y visidon que tiene el Grupo Juridico Pococi? De no
tenerlo establecido, cudl es la vision que usted tiene de su empresa a favor de sus
clientes.

Bueno, nuestra misidon es tener un servicio de calidad para el cliente, esa es nuestra
mision, ese es nuestro legado.

Y la vision es servirle a la persona que necesita la asesoria legal, esa es nuestra vision.
Y la misidn la vamos a complementar siempre con los buenos trabajos, con la buena
afencion, con la calidad de servicio

y la vision la vamos a manejar mas de la parte humanistica, de que el cliente pueda
salir reconforfado una vez que viene a la oficina, de que el cliente se sienta satisfecho

con la asesoria y que sienta que va a solucionar su problema.

23 (COmo cree que los clientes actuales perciben la imagen de Grupo Juridico Pococi?
(Cree que esta percepcion coincide con los valores y la mision de la empresa?
Nosotros fenemos una imagen bastante importante a nivel del cantdn, porque tenemos
muchos frabjos y hacemos trabajos en otras provincias, pero los clientes perciben que
a traves de los anos que hemos estado en esto, hemos creado un nombre y el Grupo
Juridico Pococi lo conocen bastante, se sabe el frabajo que nosotros hacemos y eso

nos ha dado el poder mantenernos en la actividad.
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24 ({Como considera que la percepcion grafica afecta la confianza y la credibilidad
del bufete ante los clientes? ¢(Ha recibido alguna realimentacion, positiva o negativa,
sobre los elementos graficos actuales de la empresa? ¢De ser asi, quée le han
comentado?

Bueno, nosotros... No utilizamos, eso ha sido tal vez una falencia gue hemos tenido,
porgue no utilizamos mucho los elementos graficos. En aquellos anos que uno
empezaba no se daba mucho el sistema moderno ahora de computadoras. A ver...
Entonces nos hicimos sin esos elementos que utilizan mucho los bufetes mds modermnos,
de muchachos mds jovenes, pero si es muy importante.

Lo que pasa es que ya uno piensa gque va de salida y no le presta mucha atencion a
es0s elementos, pero si son muy importantes y deberian implementarlos mas.

Nosotros no tenemos un logo, si tenemos papel memibretado, a nuestro estilo, que no
es un estilo moderno, no es un estilo Mmdas rdstico, mMas a lo que uno es.

Es lo que tenemos, entonces no fenemos cantidad de elementos grdficos... Sin
embargo, Nnosotros somos como muy fransparentes, y eso es lo que nos ha diferenciado
de los demds bufetes que genera la confianza y es lo que se necesita tener para que
bbusquen nuestros servicios.

¢Y ha recibido alguna realimentacion positiva o negativa de los elementos graficos?

No, no, no ha existido.

25. Si su Bufete fuera una persona, (cOMo considera que es percibido por sus clientes?
Bien, y la percepcion es... Seria de buena gente, de persona honesta, fransparente,
tenemos mucha sinceridad, confianza 100%, sencillez, fratamos de ser lo mds sencillo
posible para que el cliente nos entienda.

Enfonces, esos elementos conjugan el poder hacer una comparacion entre el bufete y

la persona.

26. Si su bufete fuera una persona ¢CoOMo describiria su personalidad y apariencia?
De una apariencia seria, formal y que emana confianza y una personalidad seria y de
responsabilidad.

Eso es mds o menos lo que tendria nuestro bufete si fuera una persona.
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27 (COMo desea que el bufete o la persona que es su bufete sea percibido en el
contexto de la comunidad local y en el mercado juridico en general?

Bueno, mi meta siempre fue que el bufete tuviera una apariencia de una oficina que
soluciona problemas.

Nosotros mantenemos una oficina que es comoda, que tiene los elementos necesarios,
bbuenos equipos, comodidad.

Y yo quisiera eso, que nos recordaran como gue nuestro bufete emana comodidad,
capacidad, servicio y muy importante, muy buenos equipos que permitan trabajar

bien.

28 {Que aspectos de su identidad de marca deberian ser mas destacados
visualmente?

Aspectos destacados, la experiencia, esto es muy importante,

En elementos graficos, probablemente, que lo que tenemos sea mas llamativo, logo

mMas llamativo y documentos mds llamativos que pueda competir.

29 (COmo desea ser percibido por sus clientes y el publico en general como empresa?
(Por ejemplo, seriedad, confianza, modernidad, pueblerino, honesto, firme...)
Que conoce, que tiene capacidad, gue tiene honestidad, que tiene nombre,

frayectoria, eso es muy importante que lo perciban a uno.

30 ¢Hay alguna inspiracion o referencia grafica, dentro o fuera del dmbito juridico, que
considere relevante para la proyeccion de su marca?

Si, hay bufetes que llaman la atencidn y que yo me inspiré desde que iniciamos.

Yo no he querido tener una oficinita que apenas es que uno quepa en la oficinita.

Yo quiero tener comodidad, que puedan venir 10 6 15 personas y entrar a la oficina de
uno sin ningun problema.

Quise tener buenos equipos igual, como lo tienen bufetes en San Jose, como Facio y
Canas, que son bufetes de mucho nombre por su antigliedad, pero ademads porque
fienen muy buenos equipos, muy buena comodidad para recibir a la gente. Eso yo
siempre lo he querido vy tfrato de mantenerlo.

A mi oficina han venido colegas que me dicen, {por qué no hacemos unas cuatro
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oficinas de esta suya? Y nos venimos los cuatro abogados, y yo les digo, no, déjenme
gue yo estoy aqui, porgue yo estoy muy codmodo, la comodidad vale mucho, tanto

mia como la de mis clientes.

31 Ademads de la tarjeta de presentacion y del papel membretado que ya posee, (Qué
otros articulos son necesarios o le gustaria tener en el bufete y proyectar su marca?
Podriamos tener tambien algunos mensajes, que en la recepcion pudieran leer los
clientes y mientras esperan a ser atendidos puedan estar interactuando ahi en eso.
Basicamente eso podria ser.

Tenemos hojas membretadas, tenemos tarjetas de presentacion, con tarjetas para
depdsitos a los clientes y bdsicamente eso podria ser lo que nos esté tambien haciendo

falta.

32 {Qué herramientas o formatos graficos son indispensables para la comunicacion
interna y externa del bufete? (Por ejemplo, presentaciones, informes, folletos).

Si, podrian utilizarse herramientas que no fenemos por lo mismo de que la modemidad
nos ha alcanzado y el caso de manejar los...

Seria de manejar... Lo gue tenemos, como las computadoras, las pantallas, que

las tenemos, pero el poder montar en esos equipos que tenemaos elementos que
podamos compartir con los clientes es muy importante. Presentaciones en las pantallas,
protectores de pantallas, que se puedan, con conocimiento de modernidad, montar
mensajes, que puedan estar viendo 10s clientes en las pantallas.

Y ese tipo de cosas tambien en las computadoras, que pueda mandar unos Mensajes,
trabajar TikTok y fodos esos elementos que serian importantes.

33 ¢COmMo perciben sus clientes los servicios que usted brinda?

Bueno, los clientes en su gran mayoria, no puede decir uno que en un 100, pero si,

en su gran mayoria se van satisfechos con el tfrabajo que se les hace. Yo diria que el
porcentaje mds alto es de satisfaccion.

Y pues habrd quien no necesariamente no le pueda quedar bien porque no hace las
Ccosas como él quiere, sino que uno los ajusta mds a la realidad del derecho. Pero yo
considero que hay un porcentaje altisimo de que nos perciben muy bien en el frabagjo

gue hacemos. Con satisfaccion.
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34 ¢(Cudles son las razones principales que usted considera por las cuales llevan a sus
clientes a contratarle?

Bueno, la experiencia es un factor determinante, la experiencia, los anos de servicio,

la capacidad gue uno ha demostrado a través de la historia de ejercer el derecho, la
comodidad del lugar donde estamos ubicados, como en parqueo, 10s equipos que
tfenemos, que son equipos Modernos, y todo eso hace gue la gente sienta confianza 'y
que nos prefiera ante otros colegas que estan en la comunidad.

Pero principalmente es el conocimiento y la experiencia.

35 ¢COmMo es su relacion profesional en el proceso de acompanamiento con su cliente
con sus clientes? ¢Qué considera que prefieren los clientes? (Se mantienen en contacto
fluido, se ven cada muerte de obispo, etc.)

Si, el acompanamiento que se le da a los clientes es constante y fluido, tanto de mi
persona como de los colaboradores. Frecuentemente los estamos llamando para
recordatorios, se les pone mensajes de texto o mensajes por WhatsApp de nuestros
celulares del personal o de la secretaria tambien. No tenemos un WhatsApp de oficing,
pero si lo usamos, ya sea el mio, el personal o el de mi secretaria, que lo usamos
también para estar mandando mensajes.

Y esas son falencias por esa parte de conocimiento, digamos, no tenemos un
WhatsApp de oficing, pero usamos el personal.

Como mds lo percibo yo, que es como mds de confianza, si lo hace uno personal,

(verdad? Y la gente siente como mds confianza ahi.

36 ¢COmMo es su relacion con los clientes al terminar un caso, independientemente del
resulfado?

La relacion con el cliente desde que inicia hasta que termina y continda siendo una
relacion amistosa.

Tratamos de crear una confianza entre el cliente y profesional y oficina, que es muy importante.
Entonces, cuando los casos se terminan, no se termina la amistad. La amistad

continda y frecuentemente se estd en comunicacion por los distintos medios, pero si

mantenemos una relacion, una cordialidad.
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37 ¢{Qué palabras o frases le gustaria que el publico asocie inmediatamente con la
marca Grupo Juridico Pococi?

Bueno, las palabras que uno quisiera siempre que tuvieran con el bufete es de
agradecimiento, de confianza, de relaciéon, de carino, de esfuerzo, de trabaijo.
Frase compuesta podria ser, me siento satisfecho con el trabajo que hicieron, fue
gratificante el haber utilizado los servicios del Grupo Juridico Pococi, encontre en el

Grupo Juridico Pococi lo que andaba buscando para defender mis intereses.

38 ¢Que valores corporativos son fundamentales y deben ser reflejados en la imagen
de marca?

La confianza, frabajo, honestidad, dedicacion, la seriedad, todos esos son 10s valores importantes.

39 (Cree que es importante que haya una diferenciacion visual entre la imagen de

su bufete con respecto a otfros bufetes de la zona? ¢Consideraria usted cambiar el
elemento de la balanza en caso de que se determine que haya soluciones graficas
mas efectivas?

Yo soy del criterio que la balanza identifica al abogado, no necesariamente el trabajo
gue hace uno como profesional, sino que Nos identifica como profesionales en
derecho. Enfonces no me pareceria del todo cambiar ese elemento. Igual esta el
masito, identifica la profesion.

Y lo que si puede ser importante para el cambio de imagen son los elementos visuales que
uno puede agregar al publico, y sobre todo al publico nuevo que no conoce de la oficina.
Cambiar los elementos de la balanza o el maso no me parece, gue tenga, ni gue surja

algun cambio en los clientes, es mi parecer.

40 ¢Ha identificado alguna barrera comunicativa al interactuar con su publico meta?
{Ha sentido la necesidad de utilizar un lenguaje menos tecnico (mdas coloquial) para
facilitar la comprension de sus clientes? Ademas, ¢qué tipo de lenguaije prefieren sus
clientes para sentirse mas coémodos en la comunicacion?

Manejamos un lenguaje muy coloquial, muy fluido, muy afin a nuestros clientes, no
fratamos como de ponernos a un nivel muy alto con los clientes, no, tratamos de ser

igual que los clientes, eso nos caracteriza, tanto a mi como al personal, no fratamos
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como dicen los jovenes, de jugar de vivos, no, no, fratamos de ser como los mdas
tranquilos, los mas corrientes posible, para que la gente nos entienda, desde luego

aplicando la parte de legalidad.

41 ¢(Cudles son las principales dudas o inquietudes que los clientes suelen tener antes
de confratar sus servicios?

Bueno, esto es muy personal del cliente. A veces lo mds marcado es que creen que
por la experiencia, que por el tipo de oficina gue uno tiene, s muy caro los servicios.
La pregunta es muy frecuente si podré pagar los servicios que me va a cobrar.
Enfonces, la gente tiene esa percepcion y uno lo escuchay lo ve frecuentemente.
Yo lo percibo de algunos clientes y a veces piensan o dicen: que yo lo no sé si voy a
poder pagarle, sus servicios son caros.

Al final se dan cuenta de que no, pero eso si lo percibe la gente.

42 {Como pueden abordarse estas inquietudes en la comunicacion del bufete?

Ah, si. El abordaje que le damos es que cobramos por 10 que se hace, no cobramos para No
hacer, 0 seq, le cobramos al cliente o que vale el trabajo, pero le hacemaos un buen trabajo.
Entonces, nuestra percepcion es que al cliente le cobramos lo que vale el frabajo, pero se lo

hacemos, y se lo hacemos bien, 0 seq, cobramos para trabajar, No colbramos para No frabajar.

43 ¢(Cudles son los mensajes claves que considera esenciales para comunicar los
servicios de Grupo Juridico Pococi?Servicios mds comunes Preguntas mas comunes
Métodos de contacto mdas comunes. Redactar ¢Cudles son las principales dudas o
inquietudes que los clientes suelen tener antes de contratar sus servicios?

Considerar esencial, los servicios que uno ofrece, es la experiencia que tfiene la oficina
como tal. Es un mensaje clave, éverdad?, que hacemos frabagjos de calidad porque
sabemos lo que estamos haciendo.

Hay una experiencia detrds de lo que hacemos. Tenemos también la facilidad de
hacer buenos frabajos porgue contamaos con buenas herramientas para frabajar. Eso
es muy importante, son palabras claves. Contamos con la herramienta necesaria para

atender su necesidad.
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44 {COmMo podria resumir las preguntas mds comunes que recibe a la hora de un
primer contacto con un nuevo cliente?

La pregunta mdas comun que siempre le hacen a uno es ¢cudnto vale el servicio?. Eso
es muy, muy frecuente. Y la respuesta es que no se preocupe por o que le vayamos a
cobrar, preocupese porque le hagamos un buen trabajo, éverdad?

Ofra pregunta es, el tiempo que dura el proceso. Y la respuesta es, que el tiempo de
duracion del servicio no depende siempre del abogado va a depender siempre del tipo
de problema gque tenga el cliente, hay algunos que son muy rapidos, otros muy lentos.

Hay materias en derecho que son muy rdpidas otras que son muy lentas
La pregunta es primero que le hacemos al cliente es, decir al cliente cuénteme écudll
es su problema?, ¢cudl es su necesidad?, ¢en qué le puedo ayudar? y a partir de ahi

entonces uno va buscando la respuesta que €l necesita.

45 (¢Como equilibra la comunicacion de mensajes técnicos legales con un lenguaje
accesible para los clientes?

El lenguaje que uno debe utilizar con el cliente va a depender siempre del tipo de cliente.
Hay clientes que son muy profesionales, entonces usted le puede hablar a ese cliente
en la terminologia legal que uno utiliza.

Hay otfros que son muy sencillos, usted los ve y de una vez los analiza y ahi se tengo que
decir las cosas tal y como son. O a este fengo que explicarle un poco mds porque le
va a costar mds entender, entfonces voy a ponerme a la altura de la persona.

Entonces el lenguaje que utilizamos va a depender siempre del tipo de persona que

estaomos atendiendo.

46 ¢Existe alguna barrera comunicativa gue haya identificado al interactuar con su
publico meta? ¢COmMo podria superarse?

NO, no, NO, Io hemos acomodado, probablemente en |os inicios, cuando uno empieza
hay algunas barreras, pero a fravés del tiempo y ya la edad, 1os anos

de servicio, ya practicamente, no identifica uno barrera alguna.

Grupo Juridico Pococi

271



47 ¢(Ha considerado establecer colaboraciones o alianzas con medios especificos que
sean populares entre su publico objetivo?

No lo he hecho, porgue uno podria interactuar con algunos medios o 10s mismos
sistemas que se dan ahora de la virtualidad, pero nunca lo he implementado,
probablemente por el desconocimiento que tiene uno en el manejo de las redes
sociales y la parte tecnoldgica en general, de las redes sociales.

4Y alianzas con otras empresas?

No, no, €so nunca lo he pensado, aungue me lo han propuesto, No he querido como

complicarme con eso yo, pero si me lo han propuesto.

48 {Qué canales de comunicacion utiliza con mayor frecuencia para interactuar

con sus clientes? ¢Cree que estos canales estdn alineados con las necesidades
comunicativas de su publico objetivo?

Si, los canales de comunicacion es el WhatsApp propio.

Si, lo mds comun que uno tiene, ¢verdad?, que son el telefono, el WhatsApp, mensajes
de texto, los correos electronicos, tenemos dos, y es bdsicamente lo que es...

Y esos canales estan acordes con la realidad porgue el cliente tampoco es un cliente
muy, muy profesional, entfonces es lo suficiente, es lo bdsico que utiliza practicamente
tfodos los clientes.

Esa es una situacion compleja. A nosotros como abogados no nos permiten hacer
publicidad. Uno podria publicitar el Grupo Juridico Pococi, porque si, porgue no es un
profesional, sino que es una oficina. Pero yo como abogado no puedo publicitarme. Yo
no puedo decir, contrate al Licenciado Wilber Picado como el mejor abogado. Eso no
lo permite el colegio de abogados. Pero si el bufete, por eso, uno utiliza el nombre de la

oficina, aparte del nombre del profesional.

49 (Cudles son los medios de comunicacion que prefiere utilizar actuaimente para
promocionar los servicios de Grupo Juridico Pococi?
Yo no tengo ningun medio para publicitar. La publicidad que yo hago son los trabajos vy la

mMisma gente se encarga de hacer la publicidad del boca a boca, hasta el momento.
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50 ¢Ha identificado algun medio de comunicacion en particular que considere
interesante para llegar a su publico meta? ¢Existe algin medio de comunicacion

gue no esté utilizando actualmente pero que le gustaria explorar para la campana
comercial?

Bueno, desde luego que las redes sociales en general constfifuyen un medio muy, muy
importante en la actualidad, {verdad?, para publicitar, no las utilizo. La verdad yo...
Bueno, se podria utilizar las redes todas, pero no utilizo ninguna, yo no hago publicidad.
Bueno para una campana, bueno, digdmosle que uno podria decir, bueno, el
Instagram es importante, y el Facelbook, Whatsapp esos son muy importantes y se
podrian utilizar, pero...

Si, el gue mdas utilizo yo es el Whatsapp. pero no para publicitarme, sino hasta el

momento es para comunicarme y yo a fraves de la historia nunca he hecho publicidad.

51 ¢Como percibe la efectividad de los medios tradicionales (radio, television, prensa)
frente a los medios digitales (redes sociales, WhatsApp, blogs, sitios web)? (Cudl
considera que tiene mds impacto en su mercado meta?

Impacto va a ser los medios digitales.

Y porque llegan mucho mas rdpido y en la actualidad todo el mundo los maneja, o
minimo que seaq, pero los maneja. Entonces el WhatsApp todo el mundo tiene.

Y la gente ve, por ejemplo... Los estados de las personas y bueno, desde luego que
la radio juega un papel importante en la comunicacion y en la prensa, pero redes
sociales lleva a la delantera.

lgual de las redes sociales, la gue mayor uso tiene es Facebook, si.

52 {Como cree que los clientes nuevos llegan a conocerlo?
Por el momento como lo dije anteriormente, Ia misma gente se encarga de hacer la

publicidad del boca a boca, hasta el momento ha sido asi solamente.

53 ¢Considera usted importante el uso de redes sociales tales como fb, ig, WhatsApp
para su negocio y de ser asi, con cudles se siente mas comodo para su uso frecuente?
Si, si, claro, son importantisimos y uno podria publicitarse y tener nueva clientela. Yo

tengo una clientela meta ya de muchos anos y con esa subsiste uno.
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Es un sistema, pero si uno pudiera publicitarse mas, pues le va a llegar gente nueva,
(verdad?.

Enfonces eso 1o hace crecer a uno y yo creo que WhatsApp y Facebook son muy, muy importantes.
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