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Visión
Misión 
Valores

Objetivos estratégicos

Apoyo en la 
Implementación del 
Plan de Marketing

(opcional)

Entrega del diseño
del Plan de 

Marketing/Comercial
(8 a 14 días)

•Supone un enfoque profesional del proyecto, facilitando la toma de decisiones en el ámbito 
comercial y de marketing.

•Desarrolla unos planes de acción, coherentes con la consecución de los objetivos marcados.

•Crea el escenario dentro del cual se ejecutan las acciones comerciales, sin lugar a 
ambigüedades ni confusiones.

•Habilita los mecanismos de control, que permiten verificar la consecución de los objetivos.

•Se actualiza periódicamente, siguiendo una misma estructura y sistematización, siendo 
independiente de las personas que hayan intervenido en su definición y ejecución. 

•Relaciona los ingresos esperados con los gastos presupuestados, así como las diferentes áreas 
de responsabilidad y los mecanismos de control.

VENTAJAS DEL PLAN DE MARKETING / COMERCIAL

• Gerente

• Jefe de Ventas

• Rble. Marketing

Opcionalmente:

• Comercial de alto 

rendimiento

• Comercial medio

• Cliente 

significativo

• Cliente medio

Entrevistas en 
profundidad

ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN ACTUAL

Opcionalmente: 

Acompañamiento en 

el puesto de:

• Comerciales

• Distribuidores

• Otros canales

Trabajo de 
campo

Factores externos:

• Oportunidades

• Amenazas

Factores internos:

• Fortalezas

• Debilidades

Opcionalmente:

• Estudio de mercado

D.A.F.O. 

1 a 2 días 1 a 2 días

• Posicionamiento de 
marca

• Factores de éxito

• Estrategias sobre:

• Precio

• Producto

• Canal

• Promoción

• Clientes

• Recursos 
Humanos

Estrategias

• Objetivos 
cuantitativos y 
cualitativos sobre:

• Ventas

• Margen

• Gastos de venta

• Actividad

Establecer los 
objetivos

1 día 1 día 1 día

DIAGNÓSTICO OBJETIVOS

• Medios a elaborar 
relativos a cada 
área del MIX:

• Precio

• Producto

• Canal

• Promoción

• Clientes

• Recursos 
Humanos

Medios

1 a 2 días

PLAN DE ACCIÓN

• Presupuesto sobre 
los medios utilizados 
para cada área del 
MIX:

• Precio

• Producto

• Canal

• Promoción

• Clientes

• Recursos 
Humanos

Presupuesto de los
medios

1 día

• Marketing

• Metodología

• Análisis

• Diagnóstico

• Estrategia

• Objetivos

• Acciones

• Presupuesto

• Seguimiento

• Actividad comercial

Diseño del Plan de 
Marketing/Comercial

1 a 2 días

FORMACIÓN

• Los clientes

• Técnicas de 
comunicación

• La preparación

• La presentación

• La argumentación

• Las objeciones

• El cierre

• La fidelización

Técnicas de venta

1 a 2 días

FORMACIÓN

•Proporciona la formación necesaria a un empleado de la empresa, tanto para el momento actual, 
como para el futuro.

•Proporciona el Plan de Marketing y Comercial para el año vigente.

•El proceso garantiza la implementación práctica del Plan, al estar desarrollado en conjunto con 
un consultor de FORMARK.

•Proporciona a la empresa una metodología de trabajo, aplicable a otros ámbitos de la gestión 
empresarial.

•Produce una catarsis interna, necesaria para una acción de cambio.

•Genera un clima de enfoque comercial al conjunto de la empresa, concepto básico en los 
momentos actuales.

VENTAJAS DEL PROYECTO EN CONCRETO

Diagrama del proceso de “FORMACIÓN Y DESARROLLO DEL PLAN MARKETING” por FORMARK Consultores
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El programa de trabajo se realizará de la siguiente forma: 

� Sesiones presenciales de 8 horas seguidas, donde el método de trabajo será:

A. Formación sobre el temario previsto

B. Desarrollo práctico sobre el caso del cliente

� Todo el desarrollo práctico quedará en la propiedad del cliente y será la base del desarrollo comercial 
de la misma.

� Las sesiones se proponen con una periodicidad semanal.

� En las sesiones estará la persona afectada como elemento clave de desarrollo, pudiendo estar dos o 
tres personas más, exclusivamente con carácter de “oyentes”.

� Las sesiones se realizarán en el despacho del cliente y de FORMARK  alternativamente.

� Durante todo el proyecto, además de la formación recibida cliente obtendrá:

• Un Plan de Marketing y Comercial

• El correspondiente presupuesto de ventas, margen y gastos.

• Metodología de actividad comercial

• Estructura para la base de datos
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