
 

-- CUESTIONES RESUELTAS -- 

 

 

1. ¿Qué es la planificación comercial? 

A ese proceso de integración y toma de decisiones estratégicas se le denomina 

planificación comercial, y una definición sencilla podría ser la de “decidir por 

adelantado lo que se ha de hacer”, es decir, proyectar una acción. 

 

2. ¿Cuáles son las etapas del Plan de Marketing? 

Las etapas son las siguientes: 

a) Análisis de la situación 

El análisis de situación es la primera de etapa de un proceso de planificación 

y, dado su carácter secuencial, se convierte en la base de la que partirán 

todas las demás etapas. Por ello, un error en el diagnóstico de la situación 

supone la propagación del error a las etapas siguientes. Esta primera etapa 

se subdivide en análisis externo e interno. El análisis externo supone el 

estudio de factores ajenos (no controlables) a la empresa, y el interno a 

aspectos controlables.  

b) Previsiones 

Los pronósticos responden a la pregunta: ¿qué pasaría si todo siguiese 

igual? Es una etapa clave, que se desglosa en múltiples factores de 

previsión, y que exige la aplicación de técnicas complejas de análisis.  

c) Fijación de objetivos 
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Con toda la información anterior, se deben fijar unos objetivos que 

concretan las aspiraciones de la compañía en el mercado. 

d)  Selección de estrategias 

Las estrategias son la forma en que se pretenden conseguir los objetivos, y 

se pueden definir como un conjunto de medios y acciones, que de forma 

eficiente y tras haber eliminado múltiples alternativas, permiten conseguir 

esos objetivos.  

e) Programación 

El programa es la concreción de las estrategias elegidas. En él se concentran 

los plazos, las acciones, los responsables y los presupuestos. Es la etapa más 

operativa de todo el proceso, y en la que se debe prestar mucha atención a 

los procedimientos. 

f) Ejecución y control 

Por último, la etapa de ejecución y control persigue la revisión constante de 

los procedimientos, en función de su acercamiento o alejamiento de los 

objetivos previamente fijados. 

 

3. ¿En qué consiste el análisis del entorno? 

El análisis del entorno consiste en la descripción detallada de todos aquellos 

aspectos que, aunque no tienen relación directa con la estructura de mercado 

en la que una organización compite, afecta a sus políticas y a su capacidad de 

gestión. 

 

 

4. ¿En qué consiste el  análisis DAFO? 

El análisis DAFO es un resumen, cuya única finalidad es presentar de forma 

esquemática y clara las principales conclusiones del análisis. El trabajo de 

recopilación, selección y estudio de la información ya se ha hecho en las fases 

anteriores, y esta herramienta ayuda a ordenar esa información para que 

pueda ser entendida rápidamente.   

 

 

 



 

5. ¿Por qué son útiles las previsiones? 

Son útiles porque ayudan a proporcionar las claves de la evolución futura del 

entorno, mercado, competencia y de la propia empresa, permitiendo así la 

anticipación, la orientación y la adaptación de la organización. 

 

 

6. ¿Cuáles son las características de los objetivos? 

Los objetivos deben cumplir las siguientes características:  

- Los objetivos deben ser cuantificables 

- Los objetivos deben poder ser medidos 

- Los objetivos deben ser realistas con respecto a su consecución, pero a la 

vez deben suponer un reto para las personas implicadas 

- Los objetivos deben ser coherentes entre sí 

- Los objetivos deben estar asignados a responsables concretos 

 

 

7. ¿Qué supone la programación en el plan de marketing? 

La programación supone abordar los siguientes elementos: 

a) La concreción de las acciones tácticas que se llevarán a la práctica. 

b) La exposición de los plazos concretos de ejecución. 

c) La identificación de los responsables implicados en la puesta en práctica 

de las decisiones tomadas. 

d) La cuantificación de los recursos económicos, técnicos y humanos 

necesarios para su ejecución. 

 

 

8. ¿Cuándo será efectivo un sistema de control de marketing? 

 

Un sistema de control de marketing será efectivo si cumple los requisitos 

siguientes: 

 

a) Pone de manifiesto las variaciones respecto a los resultados previstos 

con la antelación suficiente para que se puedan tomar acciones 

correctoras. 

b) Ayuda a identificar las áreas específicas donde pueden producirse 

variaciones que afecten al rendimiento global del sistema comercial. 



c) Permite la dirección por excepción; es decir, posibilita que la dirección se 

concentre únicamente en aquellas áreas de la organización donde se 

producen las desviaciones respecto a los planes previstos. 

d) Está integrado en el sistema de control de la empresa. 

e) Limita la información suministrada a cada director a la que estrictamente 

necesita. 

f) Proporciona información fundamentalmente con fines de control. 


