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AUDITORIA ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN EL AREA DE MERCADEO

Introducciodn

La auditoria en el area de mercadotecnia, se define como un examen
completo, sistematico, independiente y periddico del entorno del marketing, objetivos
estrategias y actividades comerciales de una empresa o de una unidad de negocio,
con la intencidon de determinar amenazas y oportunidades y recomendar un plan de

accion tendente a mejorar sus actuaciones en materia de marketing.

Se trata de una herramienta de trabajo que permite analizar y evaluar los
programas y acciones de una empresa, asi como su adecuacion al entorno y a la
situacién del momento; es decir, examina todas las areas de la compaiiia y averigua
las oportunidades y amenazas, o lo que aun es mas importante, indica las areas de

mejora sobre las que actuar para aumentar la rentabilidad de la empresa.

Debido a todos los problemas administrativos que sé han presentado con el
avance del tiempo y las nuevas dimensiones en el pensamiento administrativo. Una
de estas dimensiones es la auditoria administrativa la cual es un examen detallado
de la administracién de un organismo social, realizado por un profesional (auditor), es
decir, es una nueva herramienta de control y evaluaciéon considerada como un
servicio profesional para examinar integralmente un organismo social con el

propésito de descubrir oportunidades para mejorar.
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Desarrollo

Administraciéon de la mercadotecnia

La administracion de la mercadotecnia es el proceso de planear y ejecutar la
concepcion, fijacion de precios, promocion y distribucion de ideas, mercancias y
servicios para dar lugar a intercambios que satisfagan objetivos individuales y
organizacionales.

Es un proceso que comprende andlisis, planeacién, instrumentacion y control,
gue abarca bienes, servicios e ideas; que se basa en la teoria del intercambio y cuya
meta es satisfacer a las partes involucradas. La administracion de la mercadotecnia,
a lo largo del tiempo, se le ha identificado con las funciones y el comportamiento del
personal con el mercado de clientes. La labor de la mercadotecnia en el mercado de
clientes la llevan a cabo los gerentes de ventas, representantes de ventas, los
gerentes de publicidad y promocion, los investigadores de mercado, los gerentes de
servicio a clientes, gerentes de producto y de marca, los gerentes de industria y
mercado Yy el vicepresidente de mercadotecnia.

Producciodn

El concepto de produccion afirma que los consumidores favorecerdn a
aquellos productos que estén ampliamente disponibles y tengan bajo costo. Los
directivos de las organizaciones orientadas hacia la produccién concentran sus
esfuerzos en lograr una gran eficiencia en la produccion y una cobertura amplia de
distribucion.

Producto

El concepto de producto plantea que los consumidores favoreceran a aquellos
productos que ofrezcan la mejor calidad, rendimiento o caracteristica novedosas.

Venta

El concepto de venta afirma que si se les deja solos, los consumidores, por lo
regular, no compraran suficientes productos de la empresa. Por tanto, ésta debe
emprender un esfuerzo agresivo de ventas y promocion.

Este concepto supone que los consumidores siempre manifiestan inercia
0 resistencia de compra y que tienen que ser persuadidos para que compren mas; y
gue las empresas disipen de un gran acervo de herramientas de promocién y ventas
para estimular mas compras. En la moderna economia industrial la capacidad
productiva ha sido estructurada a tal grado que la mayor parte de los mercados es de
compradores y los vendedores tienen que trabajar dura para ganar clientes.
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Auditorias de Mercadeo

Una auditoria de mercadeo es un examen sistematico y organizado de todos los
aspectos relacionados directa e indirectamente con las actividades de mercadeo de
una organizaciéon a fin de determinar la efectividad y eficiencia de cada uno de los

componentes para conseguir los objetivos de la empresa.

La magnitud de las actividades de mercadeo de muchas empresas es
considerable. Algunas de ellas invierten un tercio de sus ingresos en mercadeo. En
ocasiones esas inversiones no son todo lo rentables que se espera. De este modo el
concepto de auditoria, como evaluacion peridédica preventiva, se ha venido aplicando

a las actividades de mercadeo con mayor énfasis cada dia.

Es recomendable que la auditoria de marketing deba ser un andlisis en el que se
realice de forma objetiva e independiente, para que garantice su confiabilidad. No
debe dejar dudas de la imparcialidad de la misma, por lo que es aconsejable que la

auditoria se realice por consultores externos a la empresa.

Para poder desarrollar en una empresa una auditoria de mercadeo es necesario
gue exista parametros en los cuales fundamentarse. Esto no es otra cosa que un
Plan de Mercadeo por escrito, que fije los objetivos, las estrategias y procedimientos
para conseguir las metas propuestas, indicando los responsables a cargo de cada

actividad.

Al igual que en una auditoria contable existe hojas de trabajo o cédulas con las
cuales los auditores analizan cada una de las actividades de mercadeo en detalle,
incluyendo entorno de la empresa, tendencias del mercado, comportamiento de los

clientes, competencia, precios, productos, distribucion, etc.

Una auditoria de mercadeo debe tratar de descubrir las fortalezas y debilidades

del sistema de mercadeo, para enmendar rumbos. Las debilidades son la carencia



AUDITORIA ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN EL AREA DE MERCADEO

de fortaleza, no un mal en si mismas. A las debilidades se les da a veces tanta

importancia que se olvidan completamente las fortalezas que tiene la organizacion.

Descubrir las fortalezas y concentrarse en ellas puede generar mayores ventas y
utilidades a corto plazo. Dar énfasis a las fortalezas, para hacerlas mayores y mas
notorias, puede ser la clave para conseguir crecimiento y competitividad en cualquier

empresa orientada al mercado.

La auditoria de marketing acostumbra a diferenciarse seis partes:

Auditoria de Entorno: Es el elemento de la auditoria del marketing en el que se
lleva un analisis de las principales fuerzas y tendencias del macroentorno, asi como
los principales factores del entorno: mercados, clientes, competencia, distribuidores,
comerciales, suministradores y otros grupos de interés.

Auditoria Estratégica de Marketing: Se basa en revisar los objetivos y
estrategias de marketing para evaluar como se han adaptado al entorno actual y al
anteriormente previsto.

Auditoria de Organizacion de Marketing: Este elemento pretende evaluar la
capacidad de la organizacion de marketing para crear y poner en practica la
estrategia necesaria por alcanzar los objetivos deseados.

Auditoria de Sistemas de Marketing: Elemento de la auditoria de marketing
qgue implica un examen de la calidad de los sistemas de analisis, planificacion y
control en el area de marketing, asi como del sistema de informacion y del desarrollo
de nuevos productos.

Auditoria de Productividad de Marketing: Consiste en el examen de
rentabilidad de diferentes componentes de marketing y en la efectividad de del costo
de los diferentes desembolsos en este area.

Auditoria de Funciones de Marketing: Este elemento consiste en una
evaluacion profunda de las funciones principales de los programas de marketing, que
incluyen productos, precios, distribucién, fuerza de ventas, publicidad, promocion y

relaciones publicas.
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Puntos que se desarrollan en una auditoria de marketing

- Andlisis del entorno de la empresa

- Andlisis de las tendencias del mercado

- Analisis del comportamiento de los compradores

- Andlisis de la estructura competitiva

- Andlisis de la situacion de los productos

- Analisis de las funciones de marketing de la empresa

- Momento que se debe realizar una Auditoria de Marketing.

Ofrece, ademds, la posibilidad de descubrir las carencias y detectar los
problemas con los que una empresa puede encontrarse en el futuro; es decir, actda
de manera preventiva. Es por ello, la auditoria de marketing no debe realizarse
Ganicamente en momentos en los que la empresa se encuentra en problemas. Dado
este caracter preventivo, debe llevarse a cabo de manera periddica y regular, al
menos una vez al afo, evitando de este modo que los cambios futuros nos cojan

desprevenidos.

¢Por qué en épocas de crisis la auditoria de marketing es la

herramienta estratégica méas poderosa?

Hemos de tener en cuenta que cualquier crisis trae intrinseca infinidad de
oportunidades que debemos saber aprovechar; entre otras, no olvidemos que en
estas situaciones la competencia no aumenta, sino todo lo contrario, disminuye

considerablemente.

Muchos segmentos de mercado se quedan sin ver cubiertas sus necesidades,
y es en estos momentos en los que, si huestra empresa ha realizado peridodicamente
auditorias de marketing, se encontrara en una situacion privilegiada, ya que no sélo

permanecera en el mercado, sino que podra aumentar su cuota de clientes.
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Es cierto, que la realizacion de una auditoria de marketing no consigue
resolver todos los problemas, pero si proporciona una solida base informativa y de

actuacion.

Importancia de la Auditoria de Marketing

Las auditorias de marketing son, hoy por hoy, una de las mejores
herramientas de trabajo para analizar y corregir posibles desviaciones del mercado vy,
lo que es aun mas importante, para descubrir las areas de mejora sobre las que
actuar y, de esta forma, aumentar la rentabilidad de la empresa. La auditoria de
marketing se convierte asi en la opcion mas beneficiosa para sus potenciales

inversores.

Asimismo, es una herramienta perfecta para situaciones de crisis, ya que

ayuda a solventarlas y a salir de ellas con éxito.

A pesar de todas estas ventajas, las franquicias tienen en la auditoria un
campo apenas explorado. Sin embargo, parece que, poco a poco, las cosas estan
cambiando, y aunque todavia apenas si es utilizada, lo cierto es que cada vez mas
franquicias se han dado cuenta de la importancia de llevar a cabo una auditoria cara
a gestionar su negocio de la mejor forma posible

Las actividades que constituyen el pilar dentro de la administracion de
empresas son, en primer lugar, la direccién; aunada a ésta se encuentran: la
produccion, las finanzas, el personal y la mercadotecnia, cada cual con una

importancia determinante.

La direccidn es la parte esencial y central de la administracion. A través de ella
se lleva a cabo lo planeado y organizado para hacer gue un negocio opere con éxito.
La direccion es la virtud esencial de fijarse una meta y alcanzarla; es el proceso que
permite que los propdsitos, el conocimiento y la aptitud, se conviertan en accion

efectiva.
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Esto es decisivo y produce las acciones que llevan a lograr el éxito. De ahi se
desprende la necesidad de que exista un director y, por ende, una direccidon cuyo

origen parte de tres requerimientos fundamentales de toda empresa:

1- Determinar objetivos con base en un programa planeado para obtener mejores
resultados.

2. Realizar un trabajo conjunto y de comun acuerdo con el personal de todos los
niveles de la organizacion, a fin de alcanzar los objetivos planeados.
3. Ejercer el binomio autoridad-responsabilidad desde la cuspide del organigrama

hacia todos los niveles y componentes del mismo.

¢ Qué pasa si los productos no son distribuidos correcta, eficiente y

econdmicamente?

En la actualidad se habla mucho acerca de los mayores y menores precios
que hay que pagar por la conquista de los mercados. Es por ello que resulta
importante saber si los aspectos financieros de la mercadotecnia son administrados

correctamente.

Por dltimo, la investigacion de mercados establece interrogantes que
inquietan: ¢ Se necesita el producto? ¢ Responde a una necesidad? ¢ Tiene la calidad
adecuada? ¢Se cuenta con la capacidad para producir el producto que satisfaga la

necesidad requerida?

La incidencia de los costos de distribucién es cada vez mayor dentro del costo
total. Por ello, los empresarios consideran con mas interés la practica de una
mercadotecnia que sea rentable; que produzca como cualquier otra inversion. No
s6lo en términos de pesos y centavos, sino en términos de calidad que se traduzca
en un proyecto que logre una 6ptima satisfaccibn y lo cologue en un lugar

preponderante dentro del mercado.
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Cabe preguntar, entonces, acerca de quién debe juzgar, aprobar o reprobar lo
gue se hace o se deja de hacer. Con anterioridad se ha hecho mencion acerca de las

actividades pilares de la empresa.

Se hizo referencia respecto a que, al evaluar la actividad de la empresa en
sus diversos aspectos, se organizan consejos de administracion, se contratan

servicios especializados y se pagan jugosos honorarios a los asesores.
¢, Qué papel juega la mercadotecnia?

Con frecuencia, cuando algo falla, ¢nos empefiamos en buscar un culpable?
En este caso se suele pensar que los vendedores son siempre los responsables. No
importa si el area de crédito o de produccion no funciona con eficiencia.
Invariablemente el area de ventas serd el punto de referencia. Tal aseveracion
resulta I6gica si tomamos en cuenta que la funcidén de ventas es, por asi decirlo, la
caja de resonancia de todo lo bueno y lo malo que sucede en la empresa: si se
maneja mal el crédito, las ventas caen de inmediato; si la calidad no es la apropiada,

las ventas se derrumban.

Es por ello que resulta de primordial importancia tomar en consideracion
factores como el impacto que ejercen las campafias de publicidad y promocién; la
calidad de la distribucién del producto y/o servicio con que se trata de satisfacer las
necesidades del mercado; la direccidon que puede tomar las finanzas a través de la
mercadotecnia; los aciertos en la planeacién y el desarrollo de nuevos productos asi
como la cantidad y calidad de la investigacion de mercados, y, desde luego, el

desempeiio de las ventas.

Todos estos factores deben controlarse en forma técnica y planeada con el
mismo criterio y con similares exigencias a las que rigen las otras actividades
fundamentales de la empresa. Solo asi se podrian deslindar responsabilidades y

hacer planes realistas para lograr el progreso de la empresa.
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Por lo general, la auditoria de mercadotecnia se define como un examen y
evaluacion de los objetivos, politicas y programas de mercadotecnia, asi como del

marco ambiental que ha normado su estructura, forma y direccion.
Asi entendida, la auditoria de mercadotecnia comprende:

a- Un analisis del mercado en el que se mueve la empresa (poblacion, ingresos,
tendencias, competencia)

b- Una revision sistematica, critica e imparcial de las funciones de la
mercadotecnia (ventas, planeacion y desarrollo de producto, publicidad)

c- Un examen profundo y detallado de los planes, objetivos, politicas y
procedimientos del area (territorios, cuotas, mecanismos distributivos,
promociones)

d- Una evaluacién de la organizacion que conforma las relaciones tanto internas
como externas, asi como de las caracteristicas del personal que labora en ella

(organigrama, personal, adiestramiento, motivacion, etc).

Por lo tanto, la auditoria de mercadotecnia, en su mas completa expresion, revisa la
forma en que se practican las funciones de cada area y realiza un andlisis riguroso
con respecto a la observancia que se le otorga al proceso administrativo, de acuerdo
con el tipo de organizacion, el personal con el que se cuenta y conforme a las

caracteristicas del mercado en el que se desenvuelve la empresa.

De esta manera, la auditoria de la mercadotecnia analiza en forma sistematica e

imparcial, las siguientes funciones de la mercadotecnia:

1. Funciones de intercambio:

a) Ventas

- Promocion

- Publicidad.

b) Planeacion y desarrollo del producto.
- Disefio y redisefo de producto.

- Marca
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- Envase

- Empaque

- Precio

- Coordinacion con produccion

c) Exportaciones

2. Funciones de distribucion fisica
a) Determinacion del canal de distribucién
b) Almacenamiento

c) Transporte

3. Funciones auxiliares

a) Financiamiento de la mercadotecnia

b) Administracion de riesgos

c) Investigacién de mercados.

Ahora bien, al referirnos a una auditoria de ventas o a una de publicidad, por
ejemplo, damos pauta para una serie de preguntas, tales como: ¢Qué se audita?,
¢,Como se audita?, ¢Cuando se audita?, etc. Para contestar a estas preguntas,
debemos atender a las funciones de decisibn empresarial, o microfunciones, las
cuales centran su atencién en la problematica que se desprende del ejercicio de las

funciones tradicionales.
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Conclusiones

Evidentemente, las auditorias de Marketing no solucionan todos los problemas
gue puedan surgir en el seno de una compafia, pero si proporcionan una fotografia
de la situacion del momento que define las lineas de actuacion a seguir para afrontar
cualquier amenaza que pueda hacer aparicion en el futuro. Es decir, actian de

manera preventiva.

La direccion superior, propietarios, accionistas, auditores financieros y otros
interesados deben confiar en la auditoria administrativa interna, para la prevencion

de inconvenientes, y para garantizar la adecuada marcha del sistema.

La independencia y objetividad de un auditor no pueden ser exageradas. El
debe sentirse libre por poner de manifiesto cualquiera de las conclusiones que sean
justificadas. Para que el auditor Operativo obtenga la maxima independencia de
llevar a cabo sus revisiones debera estar situado dentro de la organizacién de tal

modo que pueda informar al nivel real mas practico de la empresa.

Su efectividad se vera disminuida en aquellas areas de las cuales la

responsabilidad operacional es de los funcionarios a cargo del auditor.

Es importante que el auditor operativo proceda con cuidado desarrollando su
programa lento y firmemente para asi poder evitar serios obstaculos; el desarrollo

debe ser gradual y construido sobre la experiencia adquirida.

La auditoria administrativa no intenta evaluar la capacidad técnica de
ingenieros, contadores, abogados u otros especialistas, en la ejecucion de sus

respectivos trabajos.

Se ocupa de llevar a cabo un examen y evaluacion de la calidad tanto
individual como colectiva, de los gerentes, es decir, personas responsables de la
administracion de funciones operacionales y ver si han tomado modelos pertinentes
gue aseguren la implantacion de controles administrativos adecuados, que asegures:
que la calidad del trabajo sea de acuerdo con normas establecidas, que los planes y

objetivos se cumplan y que los recursos se apliquen en forma econémica.

12
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Los procedimientos de auditoria administrativa respaldan técnicamente la
comprobacion en la observacion directa, la verificacion de informacion de terrenos, y

el analisis y confirmacion de datos, los cuales son necesarios e imprescindibles.
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Recomendaciones

La auditoria administrativa y operativa en el area de mercadotecnia; es
importante que no deba realizarse Unicamente en momentos de crisis, sino de
manera periddica y regular, al menos una vez al afio, consiguiendo asi evitar que los
cambios del mercado nos sorprendan desprevenidos.

La auditoria es dinamica, la cual debe aplicarse formalmente toda empresa,
independientemente de su magnitud y objetivos; aun en empresas pequefas, en
donde se llega a considerar inoperante, su aplicacion debe ser secuencial constatada
para lograr eficiencia.

Es conveniente que el equipo auditor tenga una preparacion acorde con los
requerimientos de una auditoria administrativa, ya que eso le permitird interactuar de
manera natural y congruente con los mecanismos de estudio que de una u otra

manera se emplearan durante su desarrollo.
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Anexos
Cédula Individual del Cliente
1. indice de papeles de Trabajo de
2. Direccion
3. Teléfono:
4. Delegacion:
5. Estado:
6. Clase del negocio
7. Tratar con: Puesto:
8. Y con: Puesto:
9. Los conocimos por:
10. Areas que cubrira la auditoria de mercadotecnia:
11. Marco Ambiental
12. Aspectos Financieros de la Mercadotecnia
13. Sistemas de Mercadotecnia
14. Mezcla de Mercadotecnia
15. Investigacion de Mercados
16. Promocion de Ventas
17. Publicidad y Relaciones publicas
18. Precios y Descuentos
19. Planeacién y Desarrollo del Producto
20. Exportaciones
21. Otras
22. Confirmacion de la auditoria con carta de fecha
23. Dirigir informe a:
24. Con: copias. Periodo que cubriréa:
25. Facturar a:
26. Honorarios por hora-socio : Jefe de proyecto
27. Lugar donde se realizara la auditoria:

N
[e0]

. Se inicia la auditoria el:
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29. El informe debe entregarse el:

30. Comentarios:

Es conveniente abrir un expediente para cada cliente con objeto de tener a la mano
todos los papeles de trabajo y datos necesarios de cada auditoria de mercadotecnia

gue se realiza, o que se haya realizado.

17



AUDITORIA ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN EL AREA DE MERCADEO

Resumen

La auditoria de mercadeo o de marketing debe ser un analisis que se realice de
forma sistemética, objetiva e independiente, para que esta nos garantice su
fiabilidad, sin que tengamos dudas de que entran en juego intereses personales por
parte de ciertos sectores de la empresa, es aconsejable que la auditoria se realice

por consultores externos a la compafia.

Para poder desarrollar en una empresa una auditoria de mercadeo es necesario
gue exista parametros en los cuales fundamentarse. Esto no es otra cosa que un
Plan de Mercadeo por escrito, que fije los objetivos, las estrategias y procedimientos
para conseguir las metas propuestas, indicando los responsables a cargo de cada
actividad.

Al igual que en una auditoria contable existe hojas de trabajo o cédulas con las
cuales los auditores analizan cada una de las actividades de mercadeo en detalle,
incluyendo entorno de la empresa, tendencias del mercado, comportamiento de los

clientes, competencia, precios, productos, distribucion, etc.

Una auditoria de mercadeo debe tratar de descubrir las fortalezas y debilidades

del sistema de mercadeo, para enmendar rumbos.

La auditoria de marketing acostumbra a diferenciarse seis partes:

- Auditoria de Entorno - Auditoria Estratégica de Marketing
- Auditoria de Organizacién de Marketing - Auditoria de Sistemas de Marketing
- Auditoria de Productividad de Marketing - Auditoria de Funciones de Marketing

Importancia de la Auditoria de Marketing

Las auditorias de marketing son, hoy por hoy, una de las mejores

herramientas de trabajo para analizar y corregir posibles desviaciones del mercado vy,
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lo que es aun mas importante, para descubrir las areas de mejora sobre las que
actuar y, de esta forma, aumentar la rentabilidad de la empresa. Asimismo, es una
herramienta perfecta para situaciones de crisis, ya que ayuda a solventarlas y a salir
de ellas con éxito.

¢, Qué pasa si los productos no son distribuidos correcta, eficiente y

econdmicamente?

En la actualidad se habla mucho acerca de los mayores y menores precios
que hay que pagar por la conquista de los mercados. Es por ello que resulta
importante saber si los aspectos financieros de la mercadotecnia son administrados

correctamente.
¢, Qué papel juega la mercadotecnia?

Con frecuencia, cuando algo falla, ¢nos empefiamos en buscar un culpable?
En este caso se suele pensar que los vendedores son siempre los responsables. No
importa si el area de crédito o de produccion no funciona con eficiencia.

Invariablemente el area de ventas sera el punto de referencia.

Por lo general, la auditoria de mercadotecnia se define como un examen y
evaluacion de los objetivos, politicas y programas de mercadotecnia, asi como del

marco ambiental que ha normado su estructura, forma y direccion.
Asi entendida, la auditoria de mercadotecnia comprende:

a- Un analisis del mercado en el que se mueve la empresa (poblacion, ingresos,
tendencias, competencia)

b- Una revision sistematica, critica e imparcial de las funciones de la
mercadotecnia (ventas, planeacion y desarrollo de producto, publicidad)

c- Un examen profundo y detallado de los planes, objetivos, politicas y
procedimientos del area (territorios, cuotas, mecanismos distributivos,

promociones)
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d- Una evaluacion de la organizacion que conforma las relaciones tanto internas
como externas, asi como de las caracteristicas del personal que labora en ella

(organigrama, personal, adiestramiento, motivacion, etc).

Por lo tanto, la auditoria de mercadotecnia, en su mas completa expresion, revisa la
forma en que se practican las funciones de cada area y realiza un andlisis riguroso
con respecto a la observancia que se le otorga al proceso administrativo, de acuerdo
con el tipo de organizacion, el personal con el que se cuenta y conforme a las

caracteristicas del mercado en el que se desenvuelve la empresa.

20



AUDITORIA ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN EL AREA DE MERCADEO

Instrumento de Valoracion de la Efectividad de Marketing
(Dé una Respuesta a cada Pregunta).Filosofia Marketing.

A.  ¢Reconoce la direccién la importancia de centrar la empresa en el servicio de
las necesidades y deseos de los mercados escogidos?

0 . La direccion se centra fundamentalmente en la venta de los
productos a cualquiera que quiera comprarlos.

La direccion se centra en atender una amplia gama de
necesidades y mercados con igual efectividad.

La direccidn se centra en atender las necesidades y deseos de
2 mercados bien definidos, escogidos para conseguir los objetivos de
crecimiento y rentabilidad de la empresa a largo plazo.

B. ¢Desarrolla la direccion diferentes ofertas y planes de marketing para los
diferentes segmentos del mercado?

0 . No
1 : En alguna medida.
2 : Si

C. ¢Desarrolla la direccion una vision sistematica del marketing (suministradores,
canales, competencia, clientes, entorno) en la planificacion de sus negocios?.

0 : No la direccién se centra en la venta y servicio de sus clientes
inmediatos.

1 En alguna medida. La direccion considera a sus canales de
distribucidn, si bien la mayor parte de su esfuerzo se centra en la venta y
servicio de sus clientes inmediatos.

2 . Si la direccién desarrolla una visidn sistematica de marketing,

reconociendo las amenazas y oportunidades generdas para la compafiia
por los cambios de cualquier parte del sistema.

21


http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/curclin/curclin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-negocio/plan-negocio.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml

AUDITORIA ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN EL AREA DE MERCADEO

Organizacion integrada en Marketing

D. ¢Existe un alto nivel de integracion y control entre las principales funciones del
marketing?

0 : No las ventas y el resto de las funciones de marketing no se
integran en la "cumbre" y se dan conflictos.

En alguna medida. Existe integracion y control formal de las

principales funciones de marketing, pero una coordinacion y cooperacion
menos que satisfactoria.
2 : Si las principales funciones de marketing estan efectivamente

integradas.

E. ¢Se integra bien la direccion de marketing con las direcciones de
investigacion, compras, distribucion fisica y finanzas?.

0 . No existen quejas de que la direccion de marketing es poco
razonable en las demandas y costes que plantea a otros
departamentos.

1

En alguna medida. Las relaciones son amistosas, si bien cada
departamento actia buscando sus propios intereses.

2 . Si. Los departamentos cooperan efectivamente y resuelven los
temas en las busquedas del interés global de la compainiia.

F.  ¢Como calificaria la organizacién del proceso de creacion de nuevos
productos?.

0 . El sistema estd mal definido y pobremente gestionado.
El sistema existe formalmente pero le falta sofisticacion.

2 . El sistema esta bien estructurado y profesionalmente dirigido.
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Informacién Adecuada de Marketing.

G. ¢Cuando se llevaron a cabo los ultimos estudios de marketing sobre clientes,
influencias de compra, canales, y competencia?

0 . Hace varios anos.
Hace un afo.
2 . Recientemente.

H.  ¢Como calificaria el conocimiento de la direccion sobre el potencial de ventas y
rentabilidad de los diferentes segmentos de mercado, clientes, territorios, productos,
canales, etc.?.

0 : No existe.
Regular.
2 . Muy bueno.

l. ¢,Como calificaria el esfuerzo realizado para medir la efectividad de los
diferentes gastos de marketing.

0 . No existe esfuerzo.

Algo de esfuerzo.

2 : Gran esfuerzo.
J. ¢, Cuél es el nivel de esfuerzo de la planificacion formal de marketing?.
0 - La direccién no hace planificacién formal de marketing o hace
muy poca.

La direccion desarrolla un plan anual de marketing.

La direccion desarrolla un detallado plan de marketing y un
cuidadoso. plan a largo plazo que se actualiza anualmente.

K.  Califique la calidad de la estrategia actual de marketing.
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0 : La estrategia actual no es clara.

La estrategia actual es clara y representa una continuacion de
la estrategia tradicional.

La estrategia actual es clara, innovadora, con buena
informacion de base y bien razonada.

L. ¢ Cuél es el nivel de la planificacion y pensamiento contingente?.

0 : La direccion no lleva a cabo pensamiento contingente o0 es muy
pequefio nivel.

La direccién desarrolla algin pensamiento contingente pero

1 Y i .
muy poca planificacion formal de contingencias.
La direccion identifica formalmente las contingencias mas
2 importantes y desarrolla planes de contingencia.

Eficacia Operativa

M. ¢Cbomo calificaria la comunicacién del pensamiento de marketing de la alta
direccion a los niveles inferiores?.

0 . Mala.
1 . Regular.
2 . Buena.

N. ¢Esta desarrollando la direccién una utilizacién efectiva de los recursos de
marketing?.

0 : No. Los recursos de marketing son inadecuados para el
trabajo a realizar.

En alguna medida. Los recursos de marketing son adecuados
pero no se emplean Gptimamente.

Si. Los recursos de marketing son adecuados y se emplean
2 eficientemente.
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0. ¢Muestra la direccién una buena capacidad para reaccionar a tiempo y
efectivamente a los cambios puntuales en el entorno?.

0 : No. La informacién del mercado y de las ventas no esta muy

actualizada y la direccién reacciona con lentitud.

En alguna medida. La direccién recibe datos de informacion del
mercado y de las ventas bastante actualizados; el tiempo de reaccion
varia.

Si. La direccidn ha establecido sistemas que proporcionan

informacion actualizada y reacciona con rapidez.

Puntuacién Total

Este instrumento se usa de la siguiente forma. Se busca la respuesta a cada
pregunta. Se suman las puntuaciones -en total estara entre 0 y 30 puntos. La
escala que se acompafa muestra el nivel de la efectividad de marketing.

05 = Ninguna 6-10 = Pobre 11 - 15 = Regular

16- 20 = Buena 21-25 = Muy buena 26- 30 = Superior.

Para identificar un buen plan de marketing

1- ¢ Ubica mejor la situacion de los mercados y los mercados metas?

2- ¢ldentifica la situacién de las oportunidades del mercado?

3- ¢, Se toma en cuenta los lados fuertes y débiles de la entidad?

4- ¢ Precisa quiénes son y qué hacen los competidores principales?

5- ¢, Se identifica y aprovecha la ventaja competitiva?

6- ¢,Del plan se derivan los negocios y productos que debemos asimilar,

mantener, desarrollar y/o abandonar?

7- ¢ El plan esta coordinado con los niveles superiores?
8- ¢Ayuda a aclarar la direccion estratégica del negocio?
- ¢, Ofrece ideas sobre el rumbo futuro del negocio?

10- ¢Es consistente con los implicados en el mismo?

11- ¢ldentifica los puntos clave para el éxito?

12-

¢Es coherente el plan en todos sus elementos?
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13- ¢Estan coordinadas todas las partes de la entidad en funcion del plan?
14- ¢Es de dominio de los actores-ejecutores principales?

15- ¢No existe dudas de que el plan es realista y se puede poner en practica
inmediata?

16- ¢Los beneficios son superiores a los costos?

17- ¢Especifica resultados a obtener?

18- ¢ Cualifica y cuantifica los objetivos?

19- ¢Existe prondstico de a donde podria conducir el cumplimiento del plan?
20- ¢Se preveén, evalian y se toman medidas con impactos indeseables?

21- ¢Aclara estrategias y define recursos que permitiran cumplir los objetivos?
22- ¢Nominaliza qué hacer, cuando y quiénes lo haran?

23- ¢Tiene en cuenta la necesidad de lograr la mejor combinacion de
las variables operativas en cada periodo?

24- ¢ Sefala tacticas para que sea un plan dinamico y de uso para las decisiones?
25- ¢Considera alternativas ante contingencias pensadas de antemano?

26- ¢ Prevé como controlarlo y ajustarlo si es necesario?

Tareas de un plan de marketing

Ejemplo: Empresa-Producto:

1- ¢, Cudl es el mercado de referencia y cuél es la mision estratégica de la
empresa en ese mercado?.

Mercado de referencia:  Mision estratégica:

2- ¢, Cual es la diversidad de productos-mercados y cuales son los
posicionamientos susceptibles de ser ocupados?.
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Productos-mercados Posibles posicionamientos
A-
B-
C-
3- Cuales son los atractivos intrinsecos de los productos-mercados y las

oportunidades y amenazas del entorno?.

4- ¢, Cuales son las caracteristicas fundamentales de la empresa, sus puntos
fuertes y débiles y el tipo de ventaja competitiva sustentada®?.

Productos-Mercados |Oportunidades | Amenazas | Atractivos
A-

B-

Caracteristicas fundamentales de la
empresa:

Fortalezas Debilidades

Ventaja competitiva sustentada:
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5- ¢ Qué estrategia de desarrollo adoptar y qué nivel de objetivo estratégico
seleccionar para los productos-mercados de la cartera de la empresa?

Productos-mercados Estrategia Objetivo
estratégico

6- ¢, Como traducir el objetivo estratégico a nivel de cada uno de los medios de
marketing operacional: producto, precio, distribucién, comunicacién?

Medios de Marketing Productos-

Operacional mercados
A B C
Producto
Precio
Distribucion
Distribucion

¢, Cuales fueron las dos preguntas (aspectos) que le resultaron mas dificiles de
responder (desarrollar)?: ¢Por qué?: ¢, Cudles son
las conclusiones principales que Ud. puede extraer de este proceso de analisis?
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