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1. NOCIONES VARIAS

I buen desempeno de la actividad de Mercadeo permite que se satisfagan

___las necesidades del consumidor y le permite a la empresa obtener ventas

/- |sinmayor dificultad, y constituye “La actividad humana dirigida a satisfacer
- |necesidades y deseos por medio de un proceso de intercambio”.

Requiere de una revision periodica y detallada sobre su

desarrollo como complemento de los controles del Plan
anual y de la productividad, porque necesita innovar sus
objetivos, politicas, estrategias y programas, debido a que
estasujetaalavariaciondelmedio ambiente de mercadeo.

2. AUDITORIA DE MERCADEO
2.1 NATURALEZA

La Auditoria de Mercadeo constituye una base fundamen-
tal para lograr los objetivos de mercadeo y coopera con la
obtencion de las metas generales de la empresa.

Es importante comprender que la auditoria de mercadeo
es a la vez diagndstico, y prondstico, pues su funcion se
extiende a localizar los problemas actuales y aquellos que
pueden surgir en el futuro.

2.2 DEFINICION

La Auditoria de mercadeo es “un examen comprensivo,
sistematico, independiente y periddico del medio ambiente
de mercadeo, objetivos, estrategias y actividades de una
compania o de una unidad de negocio, con el objeto de

determinar areas de problemas y oportunidades y
recomendar un plan de accién para mejorar el desempefio
mercadeo de la compania”.

La Auditoria de mercadeo es comprensiva porque no sélo examina las areas que
presentan problemas, sino también aquellas que ofrecen buenos resultados.

26

Es sistematica porque se desarrolla de acuerdo a una serie de etapas.

Es independiente, porque debe ser realizada por un auditor especializado en
mercadeo, ya sea externo o interno, que no dependa del departamento de mercadeo
y que rinda informes a la gerencia de la empresa.

Es periodica, porque la auditoria debe ser realizada en espacios de tiempos
regulares.

Estructuralmente la auditoria consta de tres etapas: Determinacion de lo que esta
haciendo el departamento de mercadeo, valoracion de lo que se descubre para
evaluar la eficiencia de estas actividades y recomendaciones sobre lo que debe
hacerse, para lo cual se deben estudiar los objetivos, programas, ejecucion y.
organizacion de la actividad de mercadeo de la firma.

2.3 OBJETIVOS

Los principales objetivos de la auditoria de mercadeo son:

- Identificar las oportunidades y areas de problemas de la actividad de mercadeo de
la organizacion.

- Buscar la solucion a los problemas detectados, los medios para eliminarlos, y los
medios para aprovechar las oportunidades encontradas, con el proposito de mejorar
el desempeno de la funcién de mercadeo y asi recomendar lo que debe hacer este
departamento.

2.4 VENTAJAS

Las ventajas mas representativas de la auditoria de mercadeo pueden resumirse en
las siguientes:

- Permite obtener informacion completa sobre la actuacion de quienes dirigen,
controlan y se desempenan en las funciones de mercadeo.

- Con la Auditoria de iviercadeo ia Compania aprovecha mejor ias oportunidades y
puede reubicar su esfuerzo de mercadeo.

- La Auditoria de Mercadeo permite establecer qué objetivos, politicas y programas
no son funcionales dentro de dicha actividad y ademas, examina y actualiza los
objetivos de mercado de la Empresa.

2.5 TECNICAS QUE APLICA LA AUDITORIA DE MERCADEO

En la obtencién de una evidencia suficiente y competente con el fin de formarse un
juicio profesional sobre lo que se va a examinar, es necesario emplear las siguientes
técnicas de Auditoria como son: Observacion, analisis, inspeccion, cuestionarios y
entrevistas.

2.6 PRINCIPALES AREAS QUE ABARCA LA AUDITORIA DE MERCADEO

El Departamento de Mercadeo constituye el area donde se efecta la planeacion,
direccién y control de todas las actividades de mercadeo.

En el Departamento de Mercadeo se evaluaran las siguientes actividades:

- Administracién de mercadeo: Responsable del desarrollo, direccion y control de las
actividades de mercadeo.
- Investigacién de mercadeo: Responsable de la proyeccion del mercadeo, de la
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determinacion de la posicién del mercado y del mercado potencial, de la estimulacion
de la demanda de nuevos productos y estudios de mercado, entre otros.

- Direccion del producto: Responsable del beneficio del producto, se encarga de
presupuestar volimenes de venta y costo del mercado, plahea las promociones de
venta y su coordinacion con la publicidad, disena el empaque, recomienda precios y
todo lo relacionado con la calidad del producto.

- _Pgrsonal d.e'Ventas: Responsable por la supervision de ventas, vendedores,
oficinas, servicios de ventas y otros gastos relativos a la obtencion de pedidos.

- Prt?mocpn 'de Ventas: Responsable de los productos para potenciar sus ventas a
Lraves dg distintos esfuerzos de promocién, como cupones de promocion y concesiones
e premios.

= Alma'icelnam.ignto: Responsabledelalmacenamiento, empaque, manejo, etc. relativo
a la distribucion de mercancias para los clientes.

- Trafico y transportes: Responsable del viaje de la mercancia a los clientes, tales
como el costo del flete y la operacion del equipo en el flete de salida.

Par._a que el departamento de mercadeo pueda realizar su funcién de la mejor manera
posible es necesario que cuente con el apoyo y desempeno de otros departamentos
de la empresa como son: El Departamento de Administracién, el Departamento de
Produccion, el Departamento de Compras, el Departamento de Personal y el
Departamento Financiero.

3. MANUAL DE AUDITORIA DE MERCADEO

Este marqul ayuda al aqditor en el desarrollo de su trabajo y a expandir sus practicas
enla revision dela aotmdad de mercadeo de tal manera que contribuye a facilitar su
estudio y le proporciona los medios necesarios para la evaluacion y ejecucion de su
examen.

El-auditor-debe-familiarizarse-con-tas-operaciones y problemas reales de cada
empresa en particular, como es conocer la estructura organizativa de la misma, sus
polstlgas y procedimientos, sus canales de distribucién y los demas aspéctos
_relacmnados con la actividad de mercadeo. Después debe verificar y evaluar la
informacion obtenida, con el fin de rendir el informe sobre la auditoria de mercadeo.

Ensu examen, el auditor esta interesado en los objetivos de auditoria y el programa
de gudftona. Tanto los objetivos como los puntos especificos de un programa de
auditoria de mercadeo varian en las diferentes empresas. Los programas expuestos
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a continuacion son de ayuda para desarrollar un programa en ct
3.1 MERCADO

El mercado es la demanda colectiva de los compradores reales y p’otého’iﬁ
producto y esta formado por individuos y organizaciones que compran bie
servicios.

Es necesario que lacompania analice sus oportunidades de mercado, seleccionando
bien a los mercados meta. La seleccion de los mercados meta contempla la

segmentacion del mercado, penetracion en el mismo y la creacion de una buena
mezcla de mercadeo, que le sirva de apoyo para el logro de una mayor aceptacion

en el publico.

3.1.1 Objetivos de Auditoria.- Conocer el mercado, su tamano y el crecimiento del
mismo.

- Determinar dénde funcionan los mercados y cudles son los principales segmentos
del mercado.

- Identificar si la empresa esta en condiciones de buscar nuevos mercados.

3.1.2 Programa de Auditoria. Examine si la empresa tiene clasificados los
consumidores de los productos segun las regiones, ciudades, sexo, edad, ingresos,

educacion, clases sociales, estilos de vida, ocasiones en que compran, beneficios
que buscan, el indice de uso, con el fin de conocer si cuentan con una segmentacion

del mercado bien definida.
Determine si el nivel de ventas y el esfuerzo de mercadeo permite a la compania
elaborar un plan de mercadeo para buscar nuevos mercados.

3.2 CLIENTES

Los clientes son todas aquellas empresas o personas que
estan dispuestas y tienen la capacidad economica para
adquirir-cierto-bien-o-servicio. La firma debe hacer un
estudio completo y actualizado de sus clientes,
considerando que la toma de decisiones que realizan
sobre mercadeo puede estar influenciada por valores
culturales, sociales, personales y psicologicos y ofrecerles
productos y servicios que satisfagan sus necesidades y
que estén de acuerdo con las nuevas tendencias y gustos.

3.2.1 Objetivos de Auditoria.- La empresa conoce los
gustos y necesidades de los consumidores.

- La compania tiene en cuenta las sugerencias y quejas de
los clientes y ofrece buenos servicios y atenciones al
consumidor.

3.2.2 Programa de Auditoria.- La compania cuenta con
un personal de gran competencia para medir, valorar e
interpretar los deseos, actitudes y comportamiento de los
distintos clientes. Emplea un método eficaz para atender

W

los problemas e inconformidades de sus clientes y qué
politicas emplea para brindar buenos servicios y atenciones a sus clientes.

3.3 COMPETIDORES

La Empresadebe estar consciente de que cuenta conungrannumero de competidores
que buscan sobresalir en el mercado y lograr que sus productos sean adquiridos en
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el mismo. Es importante que la firma establezca quiénes son sus competidores para
que pueda realizar la accién de mercadeo que considere conveniente, debiendo
investigar la cantidad de firmas que venden en ese mercado, sus proporciones, su
produccién y la imagen competitiva que presentan.

Tambié_n debe considerar que cada mercado de productos tiene su grupo de
competidores y que la fuerza de cada uno de ellos varia de mercado a mercado.

3.3.1Objetivos de Auditoria.- Determinar quiénes son los principales competidores,
sus objetivos y estrategias, y sus debilidades.

- Determinar qué métodos utiliza la compania para competir con dichas empresas.

3.3.2 Programade Auditoria.- Obtenga informacién sobre los deseos del consumidor
sobre otros y marcas que utilizan y por qué las utilizan. :

- Investigue las metas y medios empleados por los principales competidores para
atraer a los consumidores, tales como incentivos, promociones, facilidades de
compra y crédito, bajos precios, etc., a través de encuestas, propagandas.

- Compruebe que la compania desarrolle estrategias de mercadeo que permitan
colocar sus productos en mercados altamente competitivos.

3.4 DISTRIBUIDORES Y COMERCIANTES

Los distribuidores y comerciantes son aquellos intermediarios como el mayorista y el
detallista que le colaboran a la empresa en la promocién, venta y distribucién de sus
productos.

La empresa debe hacer una seleccion cuidadosa de sus intermediarios y definir el
control que ejercera sobre ellos (politicas, precios, crédito y servicios) buscando que
le brinden un adecuado cubrimiento y servicio en el mercado y asi contribuyen al
mejor logro de los objetivos de la misma.

374.1 Objetivos de Auditoria.- Comprobar que la compania selecciona a sus
distribuidores y sites ofrecelas garantias necesarias para que éstos se interesen por
los productos de la firma.

3.4.2 Programa de Auditoria. Averigue si la compaiia coordina las relaciones
comerciales con los intermediarios para identificar necesidades de ambas partes y
que ayuden a cada distribuidor a planear las metas de ventas, niveles de inventarios,
publicidad, promociones y premios con el fin de obtener beneficios mutuamente.

3.5 PROVEEDORES

Los proveedores son las firmas de negocios que le proporcionan a la empresa los
recursos necesarios para producir sus bienes y servicios.

Es necesario que la compania vigile los precios que le ofrecen, observe lo adecuado
del suministro de materiales y el cumplimiento en la entrega de los pedidos y que se
cerciore de la calidad de los mismos, de tal manera que pueda controlar los costos
y no se vea afectada por la disminucién en sus ventas y en la preferencia por los
productos de la compaiia, a causa de fallas de sus proveedores.

3_.5.1 Objetivos de Auditoria.- Determinarlaforma como se escogen los proveedores,
sl estos cumplen con las garantias ofrecidas y si la mercancia es de 6ptima calidad
para lograr productos excelentes.

3.5.2 Programa de Auditoria.- Investigue si son adecuados todos los contratos,
acuerdos o_pedldos de compra en cuanto a costos, facturacion, cobertura de seguros
y cancelacion de las mismas.

- Examine si se reciben oportunamente los pedidos de compra para evitar demoras
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que perjudiquen la produccion y las ventas.

- Observe que los precios de compra ofrecidos por los proveedores co
la calidad y a las cantidades adquiridas.

3.6 FACILIDADES Y FIRMAS DE MERCADEO

Los facilitadores son las companias de transporte, almacenaje, bancos y de segur
que le ayudan a la empresa a facilitar y financiar la distribucion de sus articulos, sin
tomar propiedad de los bienes y sin realizar compras o ventas de los productos.

Las firmas de Mercadeo son las agencias de publicidad, agencias de investigacion de
mercadosy empresas de consultoriade mercadeo que ayudan a ubicary promocionar
los productos de la compaiiia en los mercados adecuados.

La compania debe evaluar periédicamente su rendimiento, para establecer si los
recursos que utilizan en las firmas de mercadeo y facilitadores le proporcionan los
resultados que espera.

3.6.1 Objetivos de Auditoria.- Determinar que la compania esté en capacidad de
contratar los servicios de los facilitadores y firmas de mercadeo.

- Establecer si la firma contratada le brinda un servicio apropiado a la empresa.

- Investiga que el costo del servicio utilizado no afecta el precio de los productos.
3.6.2 Programas de Auditoria.- Obtenga informacion sobre los recursos disponibles
de la empresa para adquirir los servicios de las firmas de mercadeo, con el fin de
observar si puede emplear estos servicios.

- Evalle sila empresa esté obteniendo beneficios en ladistribucion y ubicacion de sus
productos en el mercado, en cuanto al tiempo de entrega, el estado en que se recibe
la mercancia, el bajo costo y calidad del servicio.

3.7 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

La mision inicial que la empresa se ha fijado debe ser revisada debid_o al crecimiento
de la misma, al desarrollo de Nuevos Productos y Mercados, conlel fin de establecer
si esta de acuerdo a las circunstancias en que se encuentra la firma.

La Compania debe enfocar la Misién del negocio hacia el mercado de manera que
pueda aprovechar mejor sus oportunidades.

La mision del Negocio debe traducirse en un conjunto de objetivos que representen
lo que la empresa se propone lograr en su estado futuro.

Los objetivos deben ser claros y requieren del establecimiento de responsabilidades.

Se deben concretizar en metas especificas y cuantificables y estar orientados a la
Investigaciony Desarrollo, Introduccion de Nuevos Productos y desarrollo de Nuevos

Mercados.

Para poder alcanzar sus objetivos la firma debe emplear mge’canismos como las
estrategias de mercadeo, las cuales representan un plande accionque respaldanlos

objetivos.
Las estrategias de Mercadeo requieren de tacticas especificas de mercadeo, una
mezcla de mercadeo y un nivel de gastos a emplear.

La Empresa debe establecer estrategias de crecimiento y estrategias competitivas
que le permitan el logro de los objetivos propuestos. '
3.7.1 Objetivos de Auditoria.- Establecer si la empresa cumple con la mision
especifica que se propuso.
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- Analizar que los objetivos y metas de mercadeo estén bien definidos para guiar la
planeacion de mercadeo.

- Evaluar el cumplimiento de los objetivos y metas de la actividad de mercadeo.

- Determinar si las estrategias de mercadeo ayudan a lograr los objetivos que se
propone la empresa.

3.7.2 Programa de Auditoria.- Compruebe que la misién del negocio esté de
acuerdo a las nuevas condiciones del medio ambiente, al crecimiento de la
organizacion, al desarrollo de nuevos productos y mercados.

- Investigue que los objetivos y metas de mercadeo se planteen de acuerdo a la
estructura, capacidad y caracteristicas de la empresa.

- Analice si las estrategias de mercadeo constituyen un adecuado mecanismo para
alcanzar los objetivos que se propuso lacompaniay si permite unamayor participacion
en el mercado.

3.8 PRODUCTO

Es el resultado de la union de varios elementos los
cuales tienen que cumplir un proceso especifico para
su desarrollo. Estas etapas de evaluacion requieren
untrabajo eficiente para adquirir productos de calidad,
buena presentacion y marca que puedan satisfacer
un deseo o necesidad a los compradores.

3.8.1 Objetivos de Auditoria.- Investigar si la linea
de productos alcanza los objetivos deseados por la
firma.

- Determinar si es conveniente eliminar algunos
productos o modificar la calidad, caracteristicas o
estilo-de los mismos.

3.8.2 Programa de Auditoria.- Examine si los
articulos de la compania cumplen con los requisitos
establecidos dentro de los objetivos de la linea de

productos, con el fin de observar si existe diferencia
entre el producto real y el producto planificado.

- Evalie sila organizacion necesita estimular el mercado mediante el ofrecimiento de
nuevos productos, cambiar o mejorar la calidad del producto, la reformacion de los
productos antiguos para atraer lademanda de los clientes o sirequieren la deduccion
del costo de produccion y disminuir el precio de los productos para ser competitivos.

3.9 PRECIO

El precio es un elemento importante de mercadeo que influye en las ventas de un
producto, por lo tanto las compafias deben hacer un cuidadoso estudio y analisis en
la fijacion del precio a sus productos, en el cambio de un precio establecido y alos
precios de la competencia con el fin de desarrollar un conjunto de precios que
maximicen sus utilidades y den una mayor participacion en el mercado.

3.9.1 Objetivos de Auditoria.- Comprobar la existencia de un sistema adecuado de
fijacion de precios por parte de la compaiiia.

- Examinar si la compania cuenta con estrategias especificas para la fijacion de
precios de los productos.
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- Averiguar si la empresa tiene en cuenta la reaccién del comprador
modificacién del precio de sus productos.

- Investigar si la compania realiza promociones de precio en forma apropiada.
3.9.2 Programa de Auditoria.- Obtenga informacion sobre quiénes son los
responsables de la fijacion de precios de los articulos, para conocer si esta funcion
es manejada por una persona que cumpla con los requisitos de experiencia y criterios
para tomar decisiones correctas sobre los precios.

- Averigue si antes de fijar un precio a un producto la compania identifica
cuidadosamente el mercado neto, como también sus objetivos en dicho mercado,
tales como el de supervivencia, incremento de las utilidades actuales, mayor
participacion en el mercado o el liderazgo en productos de calidad.

- Verifique sila compafnia estimula al comprador de sus productos a través de precios
bajos o precios especiales que le proporcione beneficios como es atraer mas
clientela.

3.10 DISTRIBUCION

La compaiia para llevar a cabo la distribucion de sus productos debe contar con un
sistema de procedimientos que permita reducir los costos y brindar un buen nivel de
servicios al cliente. El canal de distribucion requiere que la firma se ocupe de su
administracion y marcha eficiente, donde evalie su rendimiento y actualice a los
miembros del canal de acuerdo a las necesidades de innovacion de mercadeo.

3.10.1 Objetivos de Auditoria.- Determinar si los distribuidores de los productos
llevan a cabo los objetivos establecidos por la empresa.

- Examinar si la companiia utiliza estrategias para la distribucién de sus articulos.
- Investigar si la empresa selecciona y evalia eficientemente a sus distribuidores.
3.10.2 Programa de Auditoria.- Verifique sila compania vigila periodicamente que
sus distribuidores estén logrando los objetivos asignados, como por ejemplo; mayor

cobertura en el mercado; reduccion de trabajo, tiempo y dinero; mayor efectividad
frente a la competencia, incremento de utilidades y mejores servicios y satisfaccion
al cliente.

- Compruébese si la compania evalua el rendimiento de los distribuidqes de sus
productos, de modo que compare las ventas actuales con las ventas anteriores y con
las que realizan otros compradores mayoristas para conocer si éstos estan cumpliendo
eficientemente su funcion.

3.11 PROPAGANDA, PROMOCION DE VENTAS Y PUBLICIDAD

Lapublicidad es un elementoimportante del esfuerzo de mercadeo, las organizaciones
que dependen del mercadeo, las organizaciones que dependen del merqa_d_o de
consumo tienen la misién de crear un conocimiento de los productos y servicios de
la companiia por medio de anuncios en la television, en los periéc’iicqs, revistas y en
la radio; para transmitir mensajes que atraigan la atencion del pblico.

La propaganda, promocién de ventas y publicidad, requieren de. una planeacion 'y
desarrollo coordinado de sus actividades que permitan a la firma alcanzar los
objetivos de comunicacion y ventas que se propone.

3.11.1 Objetivos de Auditoria.- Examinar si la organizacién expone en forma
adecuada sus objetivos de publicidad.

- Determinar si estan bien seleccionados los medios publicitarios de la empresa.
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- Investigar si la compafia determina adecuadamente el presupuesto de publicidad.

- Observar si la compania evalla los resultados obtenidos por los programas de
publicidad y promocion de ventas.

3.11.2 Programa de Auditoria.- Revisar la coordinacion entre la publicidad y el
momento de la promocién, la publicidad debe emitirse justo antes o durante el periodo
de promocién.

- Determinar la clasificacion y distribucion correcta de los gastos de promocién para
cada una de las promociones de ventas. Ademas, observar si estos gastos estan
adecuadamente aprobados y justificados.

- Comprobar que se estén cumpliendo con los términos de la promocién de ventas.

3.12 FUERZA DE VENTAS

Lacompanianecesitacontar conun grupo de vendedores que larepresenteny realice
una variedad de actividades personales tratando directamente con los clientes. Hasta
producir la venta para que la fuerza de ventas cumpla eficientemente sus funciones,
la firma debe establecer unos objetivos especificos de ventas que deben cumplir y
definir los territorios donde debe operar, procedimientos para seleccionar, capacitar,
supervisar y motivar a los agentes de ventas.

3.12.1 Objetivos de Auditoria.- Determinar si la fuerza de ventas cumple con los
objetivos de la compania.

- Verificar si esta organizada adecuadamente.
- Investigar si esta lo suficientemente entrenada e incentivada.
- Examinar los procedimientos para evaluar el desempeno de los vendedores.

3.12.2 Programa de Auditoria.- Obtenga una lista del personal de ventas y sus
funciones para compararlas con los resultados obtenidos y asi conocer si cumplen
con los objetivos de la compania.

- Investigue 'si la compania cuenta con criterios para seleccionar su personal de
ventas, si los dirigen, controlan e incentivan en sus labores.

- Observe si la firma evalia periédicamente a sus vendedores a través de

comparaciones sobre el desempefio actual y su labor pasada y sobre el rendimiento
con los distintos vendedores.

3.13 ORGANIZACION

La Compania debe estructurar una organizacion que cuente con el establecimiento
de lineas de autoridad y responsabilidad bien definidas que dirijan y coordinen las
actividades de mercadeo, con el fin de alcanzar los objetivos y metas propuestas para
la misma.

3.13.1 Objetivos de Auditoria.- Determinar si hay un funcionario en mercadeo con
la adecuada autoridad y responsabilidad.

- Examinarsilas responsabilidades del personal de mercadeo estanbien estructuradas
de acuerdo a como se organizé la compania.

- Investigar si estan trabajando eficazmente.

- Analizar sise dala debida orientacién de mercadeo a todo el personal de laempresa
y si existen buenas relaciones de trabajo entre mercadeo y los deméas departamentos
de la empresa.

3.13.2 Programa de Auditoria.- Obtenga el organigrama y verifique la adecuada
organizacion del departamento de mercadeo de acuerdo a los objetivos y politicas de
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laempresa, la variedad de productos, mercados atendidos y a las lineas territoriales.

- Examine los registros individuales del personal y compruebe su aprobacion,
conocimiento, capacidad y experiencia.

- Investigue si se desarrollan programas internos de mercadeo a los demas
departamentos y si existen buenas relaciones de trabajo entre todas las funciones de
la compania.

3.14 SISTEMAS DE INFORMACION

El sistema de informacion es un medio esencial para quienes toman decisiones en
la planeacion, ejecucion y control de mercadeo.

El gerente de mercadeo para conocer las innovaciones modernas gue se estan
presentando debe consultar el sistema de informacion diariamente y para hacerse
una mayor participacion en el mercado, necesita toda la informacion que pueda
manejar para su estrategia de mercadeo.

3.14.1 Objetivos de Auditoria.- Entreviste a los ejecutivos de mercadeo para
conocer si estan satisfechos con la informacion y si la recibe de periodicos,
proveedores, distribuidores, vendedores o de clientes.

- Verifique si la informacién es utilizada para cumplir con las funciones y objetivos de
mercadeo, para realizar una planeacion eficiente, desarrollar estrategias y para
solucionar problemas actuales de la organizacion.

3.15 SISTEMAS DE PLANEAMIENTO DE MERCADO
Las empresas necesitan un sistema de planeamiento de negocios y de mercadeo,
con el fin de realizar eficazmente su trabajo, pero muchas companias operan sin el
beneficio que ofrece una planeacion adecuada.

La planeacion de mercadeo comprende un

nctudin do 1o eitiracion f)r'fufﬂ de mercaden
CoOuGio UL 1a onvwaliLil abiual Yo Hhicilbalohl,

oportunidades y amenazas, objetivos y
problemas, estrategiade mercadeo, programas,
presupuestos y controles.

3.15.1 Objetivo de Auditoria.- Determinar si la
planeacion es adecuada y eficaz.

-Investigar sise llevan a cabo correctamente los
prondsticos de ventas y de potencialdel mercado.

3.15.2 Programa de auditoria.- Investigue si el
planeamiento de mercadeo tiene en cuenta Ios.
objetivos, metas y estrategias de mercadeo; Si
formula su misién orientada al mercado; si

identifica las oportunidades de mercadeo, los
programas de accion, si presenta proyecciones

de ventas y utilidades.
- Compruebe si mediante la planeacion, la organizacion ha logrado una mejor
coordinacion de las actividades.

3.16 SISTEMAS DE CONTROL

El control de mercadeo esta constituido por las medidas tomadas por_ladirec:mgn para
vigilar los resultados del esfuerzo en las actividades de mercadeo a finde cerciorarse
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de que las metas planeadas estan siendo alcanzadas.

Existen tres tipos principales de control de las actividades de mercadeo, como son,
el control de eficiencia, el control de plan anual y el control a largo plazo.

3.16.1 Objetivos de Auditoria.- Determinar si existen procedimientos adecuados de
control para alcanzar los objetivos de su plan anual.

- Verificar si se controla el desarrollo de la fuerza de ventas.

3.16.2 Programa de Auditoria.- Investigue si la gerencia establece las metas de
ventas y utilidades anuales, mide su desempefo en el mercado, averigua las causas
de las fallas en su desarrollo y aplica las medidas correctivas necesarias.

- Observe los informes de ventas y determine si se examinan los datos de clientes,
cantidades, productos, vendedores, fechas y condiciones de la venta, asi como los
datos delas ventas totales y sison comparados con las ventas de periodos anteriores.

3.17 DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

Por el constante cambio en los gastos, en la tecnologia y en la competencia, las
empresas no puedenbasarse tnicamente en sus productos existentes. Es importante
que toda compania incluya un programa de nuevos productos que reemplacen a
aquellos que estan en la tltima etapa del ciclo de vida (etapa de declinacién) y que
ademas, la gerencia debe desarrollarlos eficazmente en cada una de sus etapas con
el fin de evitar riesgos en el mercado.

3.17.1 Objetivos de Auditoria.- Investigar que la compania esté bien organizada
como para garantizar, producir y proteger ideas sobre nuevos productos.

- Determinar si se llevan a cabo las etapas necesarias para colocar un articulo en el
mercado y si los productos se estan gerenciando optimamente en cada etapa de su
ciclo de vida.

3.17.2 Programa de Auditoria.- Cerciorese que la compaiia cuente con una
disposicion organizacional conveniente y adecuada a través de un departamento de
desarrollo de nuevos productos y que el gerente encargado prepare y presente una
relacion razonada del producto antes de su lanzamiento.

- Verifique que las ideas del nuevo producto sean factibles de llevar a cabo, que se
realicen pruebas sobre el producto, pruebas de mercado y que antes de comercializar
el articulo se tenga en cuenta el momento oportuno para introducirlo en el mercado.

- Aseglrese que el nuevo producto, como sus mejoras se mantengan al dia o al
menos igual que la competencia.

3.18 ANALISIS DE RENTABILIDAD Y COSTO-EFICIENCIA

Las empresas necesitan medir la rentabilidad que le producen las diversas lineas de
los productos, asi como los mercados, territorios, canales de distribucion y elesfuerzo
de las actividades de mercadeo, con el animo de determinar si son beneficiosos para
la empresa. '

3.18.1 Objetivos de Auditoria.- Determinar sila Compania conoce la rentabilidad y
realiza andlisis de costos para los productos, mercados atendidos, territorios y
canales de distribucion.

- Verificar si se vigila el esfuerzo de las actividades de mercadeo al analizar su
participacion en el mercado.

- Investigar si se tiene establecida la responsabilidad en los costos de mercadeo y si
estos se distribuyen adecuadamente.
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3.18.2 Programa de Auditoria.- Revise si el gerente de mercadeo examina los
porcentajes de ventas por productos, los esfuerzos de mercadeo empleados y la
rentabilidad que estan representando; si clasifica si los mercados atendidos, el
estudio de costos de la combinacion de mercadeo que se utiliza y la rentabilidad que.
éstos producen; los productos de las ventas, costos y rentabilidad obtenida por cada
territorio y las ventas de los canales de distribucién, servicios que presta, los costos
que representan y la rentabilidad que ofrecen, can el fin de precisar si conviene
expandir, disminuir o eliminar alguna actividad de mercadeo.

- Investigue si se comparan las ventas obtenidas con las que realiza la competencia
y sise confrontala participacion actual en el mercado con la participacion en periodos
anteriores.

- Inspeccione si las bases para distribuir los costos de mercadeo son los productos,
los clientes, territorios, canales de distribucion y la fuerza de ventas.

- Observe si se clasifica el monto de los gastos de mercadeo causados en gastos de
publicidad, promocién, transporte y almacenaje.

4. PAPELES DE TRABAJO

Son los registros que el auditor de mercadeo va acumulando durante las revisione:s
para justificar su opinién o informe. El diseno adecuado de los papeles de trabajo
depende de las preferencias y criterios del auditor para lograr un enfoque i(?gldo en
la preparacién de cada uno de estos papeles sobre las circunstancias especificas de

la actividad de mercadeo.

5. INFORME

Constituye la evidencia de los esfuerzos del auditor de mercadeo. El informe_ debe
tener en cuenta: descripcion del informe, alcance de la auditoria y limitaciones,
resumen de problemas y oportunidades, amplia descripcion de las actividades mas
importantes y recomendaciones

6. CONCLUSIONES

La auditoria de mercadeo trata de identificar lo que esta haciendo el Departamento
de Mercadeo, para evaluar la eficacia de estas actividades y recomendar lo que debe

hacer el departamento para ser mas eficaz.
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