
CENTRO FARMACEUTlCO DE LA FUERZA ARMADA
SEGUIMIENTO A PLAN OPERATIVO ANUAL

Trimestre de ENE-MAR014

Se efectuó seguimiento del POA
de todos los departamentos de la
Gerencia Comercial

Se efectuó seguimiento del POA
de todos .los departamentos de la
Gerencia Comercial

Se asistió a capacitaciones
orientadas a la atención al cliente

Se realizaron jornadas y baratillos
100

100%

100%

100%

Informe

Informe

Informe

Informe

4

4

Se han realizado estrategias para
2 Informe 100% alcanzar el cumplimiento de las

supervisiones

Se presento a Consejo Directivo
Plan de Apertura de cinco

4 Informe 100% sucursales

4

4

Efectuar el seguimiento de las
actividades del POAde cada una de las
áreas que conforman la Gerencia
Comercial

Coordinar, monitorear y evaluar la
Implementación de acciones
comerciales que contribuyan al
cumplimiento de ,.metas de venta
asignadas a cada sucursal y Alianzas
Comerciales.
Promover, apoyar y evaluar cambios
que contribuyan a facilitar los procesos
de la Gerencia'

2

3

4 Efectuar la propuesta de negocios, de
productos, aperturas o traslados de
sucursales, así como de clientes
corporativos o convenios, coordinar y
monitorear su implementación.

Monitorear y apoyar actividades de
capacitación orientadas a incrementar
el nivel de atención al cliente, que
brindan jefes y dependientes a público
en sucursales.
Promover, coordinar, apoyar acciones
comerciales orientadas a fidelizar
clientes, posicionar marca y evaluar el
efecto de su implementación.

6

Planear, dirigir, coordinar,
supervisar y evaluar las
actividades de las áreas de la
Gerencia Comercial,
programadas para garantizar
la consecución de objetivos
propuestos.



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
SEGUIMIENTO A PLAN OPERATIVO ANUAL

Trimestre de ABR-JUN014

GERENCIA COMERCIAL
PERIODO: 2014

Revisado' ~

" . ,,,o~-t'~
" Gerent Comer al

". ~ "l"I. !
" ......,.- - ....•-_. -

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada100

100%

100%

100%

100%

Informe

Informe

Informe

Informe

Informe

4

4

4

4

4

"

Efectuar el seguimiento de las
actividades del POA de cada una de las
áreas que conforman la Gerencia
Comercial

Coordinar, monitorear y evaluar la
Implementación de acciones

2 comerciales que contribuyan al
cumplimiento de metas de venta
asignadas a cada sucursal y Alianzas
Comerciales.
Efectuar la propuesta de negocios, de
productos, aperturas o traslados de

4 sucursales, asi como de clientes
corporativos o convenios, coordinar y
monitorear su implementación,

Monitorear y apoyar actividades de
capacitación orientadas a incrementar

5 el nivel de atención al cliente, que
brindan jefes y dependientes a público
en sucursales.
Promover, coordinar, apoyar acciones
comerciales orientadas a fidelizar

6 clientes, posicionar marca y evaluar el
efecto de su implementación,

Í!i$\ .~~~_' . "

Planear, dirigir, coordinar,
supervisar y evaluar las
actividades de las áreas de
la Gerencia Comerciai,
programadas para garantizar
la consecución de objetivos
propuestos,



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
SEGUIMIENTO A PLAN OPERATIVO ANUAL

Trimestre de JUL-SEP014
GERENCIA COMERCIAL
PERIODO: 2014

Planear, dirigir, coordinar,
supervisar y evaluar ias
actividades de las areas de
la Gerencia Comercial,
programadas para garantizar
la consecución de objetivos
propuestos.

2

4

Efectuar el seguimiento de las
actividades del POA de cada una de ias
areas que conforman la Gerencia
Comercial

Coordinar, monitorear y evaluar la
Implementación de acciones
comerciales que contribuyan al
cumplimiento de metas de venta
asignadas a cada sucursal y Alianzas
Comerciales.
Efectuar la propuesta de negocios, de
productos, aperturas o traslados de
sucursales. así como de clientes
corporativos o convenios, coordinar y
monitorear su implementación.

4

4

4

Informe

Informe

Informe

100%

100%

100%

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

4 Actividad ejecutada

Actividad ejecutada100

100%Informe

Informe4

Monitorear y apoyar actividades de
capacitación orientadas a incrementar
el nivel de atención al cliente, que
brindan jefes y dependientes a público
en sucursales.
Promover, coordinar, apoyar acciones
comerciales orientadas a fidelizar
clientes, posicionar marca y evaluar el
efecto de su implementación.
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5
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DEPARTAMENTO:
GERENCIA:

MERCADEO
COMERCIAL

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUAC10N DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERJODO:ENERO - MARZO 2014

Planificar. organizar. operativizar y Gestionar la compra de articulos
No se considera necesario por elejecutar, seguimiento del para el funcionamiento del depto Requisición O O

Departamento de mercadeo de mercadeo momento.

Gestionar ,. adquisición de CertificadosProyectar la Marca CEFAFA a certificados de regalo, para
de regalo

4 2 50% Compra de dos certificado.lraves de estrategias implementar promociones
promociona les que permitan el
posicionamiento de marca y la

Gestionar la compra de artículos Proveedores realizaron patrocinio de 2fidelización de nuestros clientes,
cenas en el mes de febrero y para elpromocionales para obsequiar • Requisición 2 150%
mes de abril 15 certificados de bellezalos clientes
5 cambios de ima en

Adquirir Contrato para dominio del
Requisición O Se realizósolicilud de cheque, se

sitio web institucional encuentra pendienle de pago.

Gestionar l. adquisición de
Requisición n0158, en proceso depublicida en radiodifusoras de Requisición 2 50%
adjudicacióncobertura a nivel nacional

Gestionar la compra de Espacios Pendiente de autorización por Consejo
publicitarios en los Periodicos de Requisición 2 O O Directivo. Se llevó presentación en
mayor circulación y otros. fecha 17MAR014

Banners en relación a el apoyo de
Gestionar l. adquisición de COSAM y a farmacias CEFAFA, sin
publicidad móvil y estacionaria Requisición 2 3 150% embargo se adelanto la adquisici6n de

un banner debido a la necesidad del
material

Contratación para el levanlamiento Se inicio el procesoe en el mes de
del Diseño y elaboración de l. Requisición 100% febrero sin embargo se encuentra

Publicitar Marca para lograr Memoria de Labores pendiente de impresión por autorización
posicionamiento en diferentes de Consejo Directivo
segmentos de mercado.
proyectando imagen a traves de Gestionar l. adquisición delos medios de comunicación Brochure de ofertas demasivos. medicamentos promocionar Requisición 100% Ejecutado de acuerdo a lo planificadopara

con los clientes

Gestionar l. adquisición de Adelanto de Lanzamiento en el mes de
publicidad en medios alternativos • Requisición 100% Marzo de anuncio publicitario en
para posicionar la marca CEFAFA. pantalla LEO de Escuela Militar

Gestionar ,. compra de tOldos,
Debido a que sucursal 1I0pango esbaner y rótulos alusivos • Requisición 2 3 150% apertura se adquirio un rotulo mas a loFarmacias CEFAFAiIil para

sucursales. programado y uno para sucursal Apopa

Gestionar la compra de espacios Pendiente de autorización por Consejo
publicitarios en medios masivos. Requisición O O Directivo. Se llevo presentación en

fecha 17MAR014

Diseñar y gestionar la elaboración Pendiente de aulorización por Consejo
y compra de Volantes para Requisición O O Directivo. Se llevo presentación enpromociones vigentes. fecha 17MAR014



••

Desarrollar
Sucursales
CEFAFA@

Impulsación en las
de Farmacias Cronograma 3 3 100% Ejecutado de acuerdo a lo planificado

Incrementar la presencia y el
Realizar la coordinación de Elaborado conforme a lo planificado, yaposicionamiento. asi como la
decoración, impulsación para Requisición 2 50% que solamnete se encuentra pendienteincursión en nuevos nichos de

mercado y segmentos de apertura de sucursales una apertura

preferencia.
Elaborado conforme a lo planificado, ya

Gestionar la compra de aticulos que solamentete se encuentra
para inaguración o traslado de Requisición 2 50% pendiente una apertura, y sera cubirta
sucursales mediante el patrocinio de laboratorios

Gentar.
Realizar el sondeo de precios de la
competencia en relación a
productos. publiicidad y Sondeo 3 2 66% Ejecutado de acuerdo a lo planificado
promociones que desarrolla en el
mercado.

Realización de encuestas en Sondeos realizados en DepartamentoRealizar investigaciones y ..
Farmacias Informe 4 400% de Chalatenango. La Union, Morazan ymue~lreos que permitan identificar ~~a;:;A@ la marca

debilidades y fortalezas Sonsonate

comerciales con relación a la
Monitoreo a travez de visitas al sitiocompetencia, a fin de medir el Seguimiento al impacto causado a

Informe 100% web y numero de seguidores enposicionamiento de marca en el través de las Redes sociales
facebokmercado farmacéutico y público en

general.
Monitoreo la rotación y el impacto
de los productos del brochure de Cuadro de

100% Ejecutado según lo planificado
ofertas bimestral. rotación

Identificar zonas comerciales de Sondeos realizados en Departamento
mayor crecimiento a fin de Apertura 2 4 200% de Chalatenango, La Unión, Morazan y
aperturar Sucursal Sonsonate



CENTRO FARMACEUTlCO OE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO:ABR.JUN 2014

DEPARTAMENTO:
GERENCIA

MERCADEO
COMERCIAL

Requisición

Certificados
de regalo

Proyectar la Marca CEFAFA a
lraves de estrategias
promocionales que permitan el
posicionamiento de marca y la
fidelizacion de nuestros clientes.

Gestionar la
certificados de regalo,
implementar promociones

Gestionar la compra de artículos
promocionales para obsequiar a
los clientes

Adquirir Contrato para dominio del Requisición
sitio web institucional

8 3 27%

100%

100%

Implementacion de rifa por medio de
Laboratorio Medikem

Ejecutado de acuerdo a lo programado

Ejecutado de acuerdo a lo programado

Gestionar la adquisición
publicida en radiodifusoras
cobertura a nivel nacional

de
de Requisición 2 50% Periodo de vigencia de cuña radial

acorde al tiempo requerido.

Gestionar la compra de Espacios
publicitarios en los Periodicos de Requisición
mayor circulación y otros.

100% Ejecutado de acuerdo a lo programado

Gestionar la adquisición de Requisición
publicidad móvil y estacionaria

o 0% Pendiente de Presentar propuesta a CD

Ejecutado de acuerdo a lo programado

Ejecutado de acuerdo a lo programado

Ejecutado de acuerdo a lo programado100%

100%

100%

2

2

43

Requisición

Requisición

adquisición de
ofertas de

para promocionar

Gestionar la
Brochure de
medicamentos
con los clientes

Gestionar la adquisición de
publicidad en medios alternativos.
para posicionar la marca CEFAFA.

Gestionar la compra de toldos.
baner y rótulos alusivos a
Farmacias CEFAFA@ para Requisición

sucursales.

Publicítar Marca para lograr
posicionamiento en diferentes
segmentos de mercado,
proyectando imagen a través de
los medios de comunicación
masIvos.

Gestionar la compra de espacios Requisición
publicitarios en medios masivos. o o Pendiente de Presentar propuesta a CO

Diseñar y gestionar la elaboración
y compra de Volantes para Requisición
promociones vigentes.

100 Ejecutado de acuerdo a lo programado

Desarrollar
Sucursales
CEFAFA@

Impulsación en las
de Farmacias Cronograma 3 3 100% Ejecutado de acuerdo a lo programado

Gestionar la compra de aliculos
para inaguración o traslado de Requisición
sucursales

Incrementar la presencia y el
posicionamiento. as; como la
incursión en nuevos nichos de
mercado y segmentos de
preferencia.

Realizar la coordinación
decoración, impulsación
apertura de sucursales

de
para Requisición 2 100%

100%

SObrepasa lo progr.3mado debido a
traslado de Sucursal Coopefa a
Sucursal Bloom. y traslado de
sucursdal Plaza Mundo a Sucursal
Sonsonate

Ejecutado de acuerdo a lo programado

Desarrollar jornadas medicas en
HMC y otras empresas
corportaivas

Control de
Jornadas

3 13 100% Sobrepasa lo programado. debido a los
buenos resultados obtenidos



DEPARTAMENTO:

GERENCIA:

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO:ABR-JUN 2014

MERCADEO

COMERCIAL

Realizar el sondeo de precios de la
competencia en relación a
productos. publiícidad y
promociones que desarrolla en el
mercado.

Sondeo 3 3 100% Ejecutado conforme lo programado

Seguimiento al impacto causado a
través de las Redes sociales

Monitoreo la rotación y el impacto
de los productos del brochure de
ofertas bimestral.

. . . . Realización
Realizar Inveshgaclon.es ~ . relación la
mu~~treos que permitan IdentIficar CEFAFA@
debllJdades y fortalezas
comerciales con relación a la
competencia, a fin de medir el
posicionamiento de marca en el
mercado farmacéutico y público en
general

de encuestas en
marca Farmacias Informe

Informe

Cuadro de
rolación

2

2

2 2

50%

100%

100%

Encuesta realizada para apertura de
sala Bloom

Ejecutado segun lo aporgramado

Ejecutado segun lo aporgramado

Identificar zonas comerciales de
mayor crecimiento a fin de Apertura
aperturar Sucursal

Revisado:

da !jncj(. enia Flores~ide f:..1ercadeo

. ~(~i7i'>~ fJ ¡J-,r-'C 'Úi';,~. ~f
~ ~-'-za-.-""-:-p,,,,--: ~ ~

~

~ GENEilALT _ yUcda. . mida Aguilar
> ------ ~.z Ge ente General
-~ ~~!
:s..V$.', .~\.:~%
~~?

100% Apertura de Sucursalllopango



PLAN OPERATIVO ANUAL
EVAlUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO:JUL.SEP2014

DEPARTAMENTO'
GERENCIA:

MERCADEO
COMERCIAL

100% Ejecutado acuerdo a lo
programado

100% Ejecutado acuerdo a lo
programado

100% EJeculada ens eguimlento a POA
trimestral

O 0% Plan de medios remitido a
Gerencia Comercial y General

Pendiente de actualizacion de
0% con ..••enio Radio cadena

CuscaUan

O 0% Plan de medios remitido a
Gerencia Comercial y General

100% Ejecutado de acuerdo a lo
programado

O 0% Sin aprobacion de nuevas
sucursales

O Plan de medios remitido a
Gerencia Comercial y General

100% Ejecutado de acuerdo a lo
programado

100% E/ecutado de acuerdo a lo
programado

0% Sin aprobacion de nuevas
sucursales

O 0% Sin aprobacion de nuevas
sucursales

100% Ejecucion superior ala
programado

100% Ejecutado conforme lo
programado

100% Ejecutado de acuerdo a lo
programado

100% Ejecutado de acuerdo a lo
programado

2 100% Sondeo realizado en Alcaldia de
San Salvador y Tres Torres

-::::.::.....

Informe

Sondeo

Apertura

Cuadro de
rotación

POA

Requisición

Requisición

Requisición

RequiSición

Requisición

Presupuesto

Requisición

Requisición

Cronograma

Seguimiento a
POA

Gestionar la compra de espacios
publicitarios en medios masi ..••os

Diseñar y gestionar la elaboración y
compra de Volantes para promociones
..••i entes

Desarrollar Impulsación en las
Sucursales de Farmacias CEFAFA@

Gestionar la adquisición de publicidad
mó..••il y estacionaria

Gestionar la adquisición de Brochure de
ofenas de medicamentos para
promocionar con los clientes

Gestionar la compra de toldos, baner y
fÓtulas alusivos a Farmacias CEFAFMI>
para sucursales

Gestionar la adquisición de publicidad en
radiodifusoras de cobertura a nivel Requisición
nacional

b

Gestionar la compra de aticulos para
inaguración o traslado de sucursales

Desarrollar jornadas medicas en HMC y Control de
otras empresas corportaivas Jamadas

Realizar la coordinación de decoraCión,
impulsación para apertura de sucursales

Gestionar la adquisición de certificados Certificados de
de regalo, para implementar regalo
promoCIones

Seguimiento al impacto causado a tra..••és
de las Redes sociales

Realizar el sondeo de precios de la
competencia en relación a productos,
publiiCidad y promociones que desarrolla
en el mercado

Monitoreo la rolación y el impacto de los
productos del brochure de ofertas
bimestral.

Identificar zonas comerciales de mayor
crecimiento a fin de aperturar Sucursal

Elaborar el presupuesto anual de
funcionamiento del Departamento de
Mercadeo para la gestión 2015

Planificar, organizar, operativizar Elaborar el Plan de Trabajo Anual del
y ejecutar, seguimiento del Departamento de Mercadeo para la
Departamento de Mercadeo gestión 2015

Verificar cumplimiento del Plan de
Trabajo del Departamento de Mercadeo
2014 .

Proyectar la Marca CEFAFA a
traves de estrategias
promOCiona/esque permitan el
posiCionamiento de marca y la
fidelización de nuestros clientes

Publicar la marca CEFAFA para
lograr posicionamiento, en
diferentes segmentos de
mercado, proyectandO imagen a
traves de los medios de
comunicación masIVos

Incrementar la presencia y el
pOSicionamiento, asi como la
Incursión en nuevos nichos de
mercado y segmentos de
preferencia

Realizar in..••esligaciones y
muestreos que permitan
identif,car debilidades y
fortalezas comerciales con
relación a la competencia, a fin
de medir el posicionamiento de
marca en el mercado
farmacéutiCOy publico en
general



DEPARTAMENTO:
GERENCIA:

MERCADEO

COMERCIAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO:OCT.DIC014

Planificar, organizar, operativizar Verificar cumplimiento d.l Plan d.
Seguimiento a Ejecutado en seguimiento a POA

y ejecutar, seguimiento del Trabajo del Departamento de Mercadeo
POA. '00%

trimestral
Departamento de Mercadeo 2014.

Gestionar la adquisición de certifiCados
certificados de

d. regalo, de" implemenlar
regalo

0% Actividad no ejuetada
promociones.

Proyectar la Marca CEFAFA a
!raves de estrategias

promoclonales que permitan el Gestionar la compra de articulos
Ejecutado de acuerdo a 10posicionamiento de marca y la promocionales de" obsequiar a lOS RequiSición 100%

fidellzacion de nuestros clientes. Clientes
programado

Compra de calendariOS promocionales de
Requisición 0% ActivIdad no ejuctada

Farmacias CEFAFA

Gestionar la adquiSicion de publicidad en
radiodifusoras d. cobertura a nivel Requisición 0% Actividad 00 ejuctada
Mdonal

Gestionar la compra d. --publicitarios en los periodicos de mayor Requisición 0% Actividad 00 ejuctada
circulacíOn y otros.

-"
Gestionar la publicidad movil

Requisición 0% Actividad 00 eluctada
estacionaria

Publicar la marca CEFAFA para Gestionar la compra de Publicacion en
Requisición '00%

Ejecutada de acuerdo a lo
lograr posicionamiento, en ReviStas programado
diferentes segmentos de

mercado, proyectando imagen a Gestionar la adquisicl6n de Brochure de
Ejecutado de acuerdo a lo

traves de los mediOs de ofertas d. medicamentos para Requisición '00%
comunicación masivos promocionar con los clientes

programado

Gestionar la adquisición de publicidad en
medios alternativos para posiciOnar la RequiSiCión 0% Actividad no ejuctada
marca CEFAFA.

Gestionar la compra de toldos, baner y
Sin aprobaclon de nuevas

fÓtulos alusivos a Farmacias CEFAFMll Requisición 0%
sucursales

para sucursales.

Gestionar la compra de espacios
Requisición Actividad no ejuetada

publiCitarIOS en medíOS maSivos.

Diseñar y gestlOnar la elabofaclon y
Ejecutado de acuerdo a lo

compra de VOlantes para promociones RequisiciOn '00%
programado

vigentes.

Desarrollar Impulsación '" las
Cronograma 100% Ejecutado de acuerdo a lo

Sucursales de Farmacias CEFAFMD programado

Incrementar la presencia y el Realizar la coordinación de deeoracion,
Requisición 0% Actividad no ejuc:tada

posicionamiento, asf como la Impulsación para apertura de sucursales
incursión en nuevos nichos de
mercado y segmentos de Gestionar la compra de atrculos para

RequisicIón 0% Actividad no ejuctada
preferencia. inaguraclón o traslado de sucursales

Desarrollar jornadas medIcas en HMC y Control de
100%

Ejecutado de acuerdo a lo
otras empresas corportaivas Jornadas programado

.~.

"-
Realizar .1 "",deo d. precios de la
competencia en relación a productos,
publiicidad y promociones que desarrolla

50_ 3 '. 33% Actividad ejecutada al 33%

en el mercado.

Realizar investigaciones y
muestreos que permitan SeguImiento al Impacto causado a través

Informe '00%
Ejecutado de acuerdo a fa

identificar debilidades y de las Redes sociales programado
fooalezas e:i:5lerclales con
relación a la compelencia, a fin
de medir el posiCionamiento de

Monitoreo la rotación y el Impacto de losmarca en el mercado Cuadro de Ejecutado de acuerdo a lo
farmacéutico y público en prodoclOS del brochure d. ofertas

rotación
'00%

programado
general.

bimestral.

Identificar zonas comerciales de mayor
Apertura 0% Actividad no eluctada

crecimiento a fin de aperturar Sucursal

Elaboro: _

UC.Oscar Miguel Ayala
Gerente Comercial

Autorizadopor: _

Tcnel.y Uroa. Maria Armida Aguilar
Gerente General



CENTRO FARMACÉUTICO DE LA FUERZA ARMADA

SEGUIMIENTO DEL PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ENERO - MARZO 2014
GERENCIA: COMERCIAL
ÁREA VENTAS CORPORATIVAS

OBJEllVOSfPROPOsros

Planificar, Organizar y apoyar al
alcance de metas de venta de las Verificar cumplimiento del Plan de Trabajo
Sucursales de CEFAFA,2014 del Departamento de Ventas Informe
mediante la fidelización de Corporativas
nuevos clientes corporativos

100% Se realizo conforme a lo programado

Elaboración de cotizaciones a precios Cotización
competitivos a clientes corporativos 14 1400% Se realizo sobrepasando lo esperado

Monitoreo constante de los medíos de
Reforzar la atención a clientes comunicación escritos o electrónicos para Bitacora de
corporativosmediante la atención fa participación en licitaciones en seguimiento
personalizada. realizando ventas cualquiera de sus modalidades .
.- 'rciales con clientes

'ntes, temporales o Realizar visitas o llamadas a diferentes B¡tacora de
¡...~".Iélnentes, empresas seguimiento

100%

100%

Se reahzo conforme a lo programado

Se rea lizo sobrepasa ndo lo esperado

Gestionar el seguimiento a los clientes
corporativos de convenios institucionales Convenio o 2 100% Se realizo

esperado
sobrepasando el tiempo

Crear una imagen institucional
que permIta que los clientes
corporativos se identifiquen con _ , , .,.
la marca rciban a la em resa Realizar aC~lvl~des instItucionales
como y :spensadora p de fomenten la Identidad corporativa

medicamentos de calidad
abierta al público en general.

que Informe de
actividad 3 3 100% Se realizo conforme a lo programado

I

UI ar Rodnguez



CENTRO FARMACÉUTICO DE LA FUERZA ARMADA

SEGUIMIENTO DEL PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ABRIL - JUNIO 2014
GERENCIA: COMERCIAL
ÁREA : VENTAS CORPORA TIVAS

Planificar, Organizar y apoyar al
alcance de metas de venta de las Verificar cumplimiento del Plan de Trabajo
Sucursales de CEFAFA, 2014 del Departamento de Ventas Informe
mediante la fideHzaci6n de Corporativas
nuevos clientes corporativos

100% Se realizo conforme a lo programado

Reforza~la ate~ci6n a clien~esElaboración de cotizaciones a precios
corporativos mediante la atencI6n competitivos a clientes corporativos
personalizada. realizando ventas

- - "marciales con clientes
ltes, temporales o Gestjon~r el seguimie.nto. a ,los. clientes
nantes. corporatIVos de convenIOs rnstltuclonales.

Cotización

Convenio

2 6 200%

100%

Se realizo sobrepasando lo esperado

Se realizo conforme a lo programado

Crear una imagen institucional Envio de material de apoyo publicitario Carta de
que permita que los clientes para Clientes Corporativos envio
corporativos se identifiquen con
la marca y perciban a la empresa
como dispensadora de
medicamentos de calidad y Realizar actividades institucionales que Informe de
abierta al público en general. fomenten la identidad corporativa. actividad 3

o 50%

67%

Se envio memorandum solicitando apoy
al Departamento de Mercadeo para la
impresión de material publicitario. gestión
en proceso de ejecución

Se realizo en apoyo a las actividades de
venta desempei'tadas en el Hospital Milita
Central en apoyo al Departamento de
Ventas



Plande
Trabajo

CENTRO FARMACÉUTICO DE LA FUERZA ARMADA
SEGUIMIENTO DEL PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO:JULlO/SEPTlEMBRE

COMERCIAL
VENTAS CORPORATIVAS
2014

Elaborar el Presupuesto Anual de Ventas Presupuesto
Corporativaspara la gestión2015. 2015

Planificar, Organizar y apoyar al alcance de Elaborar el Plan de Trabajo Anual del
metas de venta de las Sucursales de Departamentode Ventas Corporativaspara la
CEFAFA, mediante la fidelización de gestión2015.
nuevos clientes corporativos

50%

100%

Actividad ejecutada en un 50 %, actualmente no
firmada

Actividad ejecutada a la fecha.

Verificar cumplimiento del Plan de
2015 del Departamento de
Corporativas

Trabajo
Ventas Informe 100% Se realizo conforme a lo programado

Reforzar la atención a clientes corporativos
mediante la atención personalizada,

2 realizando ventas comerciales con clientes
frecuentes, temporales o permanentes.

Elaboración de cotizaciones a precios
competitivos a clientes corporativos Cotización 4 400% Se realizo sobrepasando lo esperado

Crear una imag~n institucional q~e permita Envio de material de apoyo publicitario
~ue. los clientes corporat~os se Clientes Corporativos

3 Identifiquen con la marca y perCIban a la
empresa como dispensadora de

medicamentos de calidad y abierta al Realizar actividades institucionales
público en general. fomenten la identidad corporativa.

para Carta de envio

que Informe de
actividad 3 o

100%

0%

()

Actividad no ejecutada a la fecha, Sin embargo
se envio Memorando solicitando la creacion del
material, que en su momento no salio a tiempo.

Actividades no fueron ejecutadas.



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO MENSUAL
PERIODO: ENERO. MARZO 2014

DEPARTAMENTO:
GERENCIA:

ABASTECIMIENTO
COMERCIAL

8aborar Plan Operativo Anual de Departamento de
AbastecJmlento para la gestión 2015.2

Planmcar. ~j~CUf:c!;r y dirigir Saborar Presupuesto Anual del
las activIdades del Abasteclmlento para la gesti6n 2015.
Departamento de
Abastecimiento.

Departamento de
Presupuesto

POA2014

N/A

N/A

3

2

3

4

5

6

7

Verificar eumpUmiento del Plan Operativo 2014.

Actua6zaci6n y mejora de manuales de procesos internos de
Departamento de Abastecimiento.

Comunicar lineamientos e Instrucciones giradas por la Gerenda
Comercial, al personal del departamento.

Ejecución y seguil~1iento de Baberar Informes de Recepción de las compras de mercaderia
procesos operativos de recibidaa los proveedores.

abastecimiento.

E"¡eeutar ingresos por bonificación, por producto en regalla fuera
de ordenes y solicitudes de compra

Codificación de productos con código de barra. de ingresos po
compras locales.

Ejecutar los controles de sandas de mercaderla de Bodega
General a sucursales.

Ejecutar anulación de notas de remisión por errores en el
proceso de ambas bOdegas.

Seguimiento de mercaderla remislonada por sucursal

Seguimiento de volumen y paquelerla en envios de mercaderla
hada sucursales

seguimiento al
POA2014

Manual

Reporte

Reporte

Reporte

RoRos

NlRemisión

NJRemjsión

Reporte

Reporte

3

900

15

225

3000

75

3

3

3

162 243 262 667

3 3 7

32 26 29 87

679 692 759 2130

9 6 5 20

3

3

100%

N/A

100%

74%

47%

39%

71%

27%

100%

100%

Control de Inventarlos de bodega general para la Identificación de
mercaderla con sobre elÓstenda, faltantes. sobrantes. y otros,

a ra la o ortuna toma de decislones.

EJEJ:cUción y segUjmien~ de Ejecutar las devoluciones a los proveedores. de toda mercaderla
procesos de devolucion próxima a vencer según politicas VIgentes.

Reporte

NlRemlsión

o

240 80 67 62 209

N/A

87%

2
Remitir mercaderla a SUCUrsales por estar fuera de politice. NlRemlslón 30 8 15 5 28 93%

3
Ejecutar los controles de Ingresos de mercaderla a Bodega 27 NlRemislón 600 169 204 162 535 89%

4

5

Ejecutar las devoluciones de mercaderia a domlclfto a los
proveedores .

Ejecutar ingresos por pago. a notas de remisión por devolución a
proveedores

Seguimiento de recepción de mercaderla en bodega 27 po
sucursal

NIRemisl6n

Reporte

Reporte

15

45

3

3

7

2

14

o

10

5

31

3

33%

69%

100%



CENTRO FARMACEUTlCO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVAlUACION DE SEGUIMIENTO MENSUAL
PERIODO: ABRIL. JUNIO

DEPARTAMENTO
GERENCIA

ABASTECIMIENTO
COMERCIAL

N/APOA2014Departamento deElaborar Plan Operativo Anual de
Abastecimiento para la gestión 2015.

PlanIfIcar, ~j~cutar y dinglr Elaborar Presupuesto Anual del Departamento de
las actIvidades del Abastecimientopara la gestión 2015. Presupuesto N/A
Departamento de
Abastecimiento.

2

3
Verificar cumphmiento del Plan Operatiyo 2014

Seguimiento al
POA2014 100%

Actuafizaci6n y meJOfa de manuales de procesos intemos del
Departamento de Abastecimiento

Manual N/A

2

5

6

8

9

10

11

2

3

5

6

Comunicar lineamientos e instrucciones giradas por la Gerencia
Comercial, al personal del departamento

Ejecución y segui~iento de Elaborar Informes de Recepción de las compras de mercaderla
procesos operativos de recibida a los proveedores

abastecimiento

Ejecutar ingresos por borufrcación, poi'"producto en regalia fuera
de ordenes '1 solicitudes de compra

Codificación de prodUctos con código de barra, de ingresos por
compras locales

Ejecutar los controles de salidas de mercadería de Bodega
General a sucursales

Ejecutar anulación de notas de remisión por errores en el
proceso de ambas bodegas

SegUImiento de mercadería remisionada por sucursal

Seguimiento de volumen y paqueterla en envios de mercaderla
hacia sucursales

Seguimiento de casos espeCiales (productos nuevos. rotación.
alla rotación, etc)

Control de Inventarios de bodega general para la identificación de
mercaderla con sobre existencia, fallantes sobrantes, '1 otros.
IDara la ooortuna toma de decisiones

Ejecutar cuadros de distribución de las necesidades de
abastecimiento según rotación '1 existencias en sucursales

Elaborar las solicitudes de compra de acuerdo a las existencias,
neceSIdades y rotación de los productos

Ejecución y segujmjent~ de Ejecutar las devoluciones a los proveedores. de toda mercaderia
procesos de devoluclon próxima a vencer según politicas vigentes

Rerrullr mercadería a Sucursales por estar fuera de politica

Ejecutar los controles de ingresos de mercaderla a Bodega 27

Ejecutar las devoluciones de mercadería a domicifio a los
proveedores.

Ejecutar ingresos por pago, a notas de remisión por devolución a
proveedores

Seguimiento de recepción de mercaderia en bodega 27 por
sucursal

Reporte

Reporte

Reporte

Rollos

N/Remisión

NIRemisión

Reporte

Reporte

Reporte

Reporte

Cuadro

Reporte

NIRemisión

NlRerrusión

NlRemisión

NlRemisión

Reporte

Reporte

3 1 , 1 3

900 163 299 325 787

15 1 1 3 5

225 33 65 42 140

3000 704 8'0 88' 2395

75 '8 45 32 95

3 1 1 1 3

3 , 1 1 3

1 1 1

1 O O

750 268 290 239 797

1100 217 362 213 792

240 71 73 68 212

30 6 5 5 16

600 111 126 122 359

15 O O O O

45 14 12 12 38

3 1 1 1 3

'00%

87%

33%

62%

80%

127%

100%

100%

72%

88%

53%

60%

0%

84%

100%

Reprogramado para
Agosto, solamente
selecttvQ$

Se aprovechó otras rutas
de motOristas

L is Eduardo Carballo
Ingeniero
Jefe de Abastecimiento



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: JULIO. SEPTIEMBRE

DEPARTAMENTO
GERENCIA

ABASTECIMIENTO
COMERCIAL

2

2

3

5

6

5

9

2

Planificar. ejecutar y dlrlglr Elaborar Pr s puesto Anual del Departamento de
las activIdades del Abasteclmient: p~ra la gestión 20 15. Presupuesto 1 1 1 100%
Departamento de
Abastecimiento. Elaborar P~n Operativo Anu,' de Departamento de POA2014 1 1 1 100%Abastecimiento para la gestiÓfl 2015

Seguimiento al
Venficar cumpkmlenlo del Plan Operativo 2014 POA 2014 1 1 1 100%

Actualización y mejora de manuales de procesos inlemos del
Manual O N/ADepartamento de Abastecimiento

Comur"IIcar kneamlentos e instrucciones giradas por la Gerencia
Reporte 3 1 1 1 3 100%ComerCial. al personal del departamento

Ejecución y seguimiento de
Elaborar Informes de Recepción de las cOrT'lp(asde mercadería

procesos operativos de recibida a los proveedores Reporte 900 432 201 380 1013 113%
abastecimiento.

Ejecutar Ingresos por bonificación, por prooucto en regalia fuera
Reporte 15 3 1 2 6 40%de ordenes y solicitudes de compra

Codificación de productos con código de barra. de Ingresos por
Rollos 270 44 35 63 142 53%compras locales

Ejecutar 'os controles de salidas de mercaderla de Bodega
NlRemisión 3600 1020 664 1044 2728 76%General a sucursales

Ejecutar anulación de notas de remisión PQ' errores en el NlRernlsión 75 14 6 22 42 56%proceso de ambas bodegas

Segum.••ento de mercaderia remiSlonada por sucursal Reporte 3 1 1 1 3 100%
1

SegUImiento de VOlumen y paqueteria en erntlos de mercaderJa
Reporte 3 1 1 1 3 100%7 hacia sucursales

Seguimiento de casos especiales (productos nuevos. rotación.
O O 0% Pendiente para Ion de

alta rotación. etc_l Reporte 1 O O
año8

Control de Inventarios de bOdega general para la idenhficadón de
Reprogramado de Juniomercadería COf'l sobre eXistencia, fatlantes. sobrantes, y otros Reporte O 1 O O O .+100%

1 para la oDortuna toma de decisiones 2014

Erecutar cuadros de distribuciÓl1 de '.s necesidades de Cuadro 750 260 142 219 621 83%abasteCimiento según rotaCión y existencias en sucursales

Elaborar las sohcitudes de compra de acuerdo a las eXIstencias.
Reporte 1100 335 219 369 923 84%1 necesidades y rotación de los prodUCtos

EjeCUCIón y seguimiento de
Ejecutar las deVOlUCiones a los proveedores, de toda mercadería

procesos de devolución próxima a vencer segUn pOlíticas vigenles NlRemisíón 240 80 72 89 241 100%1

Remitir mercadería a Sucursales por estar fuera de política NlRemlsión 30 35 24 36 9. 317%

Ejecutar los controles de ingresos de mercaderta a BOdega 27 NlRemisí6n 600 120 132 175 427 71%3

Ejecutar '.s devoluCiones de mercadería , domicílio , 'os NIRemisi6n 15 1 O O 1 7% Se aprovechó otras rutas
proveedores. de motoristas

Ejecutar íngresos por pago, a notas de remisión por devolución a
Reporte 45 15 6 11 32 71%5 proveedores

SegUImiento de recepción de mercadería en bodega 27 por
Reporte 3 1 1 1 3 100%sucursal_.

10



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: OCTUBRE. DICIEMBRE 2014 .

DEPARTAMENTO:
GERENCIA:

ABASTECIMIENTO
COMERCIAL

Plan ydirrgir
Elaborar Pres'upuesto Anual del Departame~to de Abastecimientolas actividades del
para la gestión 2015. Presupuesto

Departamento de
Abastecimiento. Elaborar Plan Operativo Anual de Departamento de

POA2014Abastecimiento para la gesti6n 2015,

Seguimiento al
Verificar cumplimi~nto del Plan Operativo 2014. POA2014 1 1 1 100%

Actualización y mejora de manuales de procesos inlernos del
Manual 1 1 100%

Departamento de Abastecimiento.

Comunicar lineamientos e instrucciones giradas por la Gerencia
Reporte 3 1 1 1 3 100%

Comercial, al personal del departamento.

Ejecución y seguimiento de
Elaborar Informes de Recepción de las compras de mercaderfaprocesos operativos de
recibida a los proveecores. Reporte 900 283 257 123 663 74%abastecimiento.
Ejecutar ingresos por bonificación, por producto en regaifa fuera

Reporte 15 2 2 13%
de ordenes y solicitudes de compra

Codificación de productos con CÓdigo de barra, de ingresos por
Rollos 270 20 17 10 47 17%

compras locales.

Ejecutar los controles ~e salidas de mercadería de Bodega
N/Remisión 3600 1173 767 814 2754 77%

General a sucursales.

Ejecufar anulación de notas de remisión por errores en el
N/Remisión 75 12 13 lO 35 47%

proceso de ambas bodegas.

Seguimiento de mercaderfa remisionada por sucursal
Reporte 3 1 1 1 3 100%

Seguimiento de volumen y paqueterfa en envios de mercaderfa
Reporte 3 1 1 1 3 100%

hacia sucursales

Seguimiento de casos especiales (productos nuevos. rolación,
Reporte 1 O O 1 1 100%

alta rotación. etc.)

~ContrOl de Inventarios de bodega general para la idenlilicación de
mercaderfa con sobre existencia, lallantes, sobrantes, y aIras, Reporte. 1 O O 1 1 100%para la oportuna toma de decisiones.

Ejecutar cuadros de distribución de las necesidades de
Cuadro 750 232 208 194 634 85%

abastecimiento según r.otación y existencias en Sucursales

Elaborar las sollcitudes de compr~ de acuerdo a las existencias,
Reporte 1100 262 313 130 705 64%

necesidades y rotación de los productos

Ejecución y seguimiento de
Ejecutar las devoluciones a tos proveedores, de toda mercaderraprocesos de devolución
próxima a vencer según polflicas vigentes. N/Remisión 240 77 63 78 218 91%

Remitir mercaderfa a Sucursales por estar fuera de pOlftica. N/Remisión 30 10 5 18 33 110%

Ejecutar los controles de ingresos de mercaderia a BOdega 27 N/Remisión 600 190 258 108 556 93%
Ejecutar las d~vOlucjones de mercaderla a domicilio a los

N/Remisión 15 2 2 13% Se aprovechó otras rutas
proveedores.

de motoristas
Ejecutar ingresos por pago, a notas de remisión por devoluci6n a .
proveedores Reporte 45 18 1 12 31 69%-=

l\ lI(OD~\ Seguimiento de recepción de ~ercadería en bodega 27 por
Reporte 3 1 1 1 3 100%

~~'$ 1% sucursal.::!' S ¡<;
~ "yrC_"-V/SOR ..".;;;\\
~ DE ~

Elaborado por:

Luis Eduardo Carballo
Ingeniero
Jefe de Abastecimiento



GERENCIA:
ÁREA:

CENTRO FARMACÉUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ENERO. MARZO 2014
COMERCIAL
VENTAS

Verificar cumpJimieto de Plan de Trabajo Seguimiento
2014. al POA 2014 100%

Elaborar cronograma de trabajo para la
. autorización de apertura de Sucursales,

Implement~r estrategIas de venta evaluar las necesidades de recursos y Cronograma
~ue pennltan generar. mayores equipo, realizar los procesos de requisición
Ingresos y desplazamiento de a UACI y su recepción.
productos en el mercado
farmacéutico a publico general.

2 2 100%

Desarrollar jornadas médicas

Sostener reuniones de
proveedores, orientadas a
relaciones comerciales

trabajo con
fortalecer las

Informe

Informe 12

3

25

300%

208.33%

Realizar supervisiones a las diferentes
Sucursales de Venta orientadas a verificar
la correcta aplicación de los
procesosadministrativos de trabajo.

Evaluar el conocimiento del personal de
sucursales en reladon a la gestión de
ventas, mediante evaluaciones por escrito.

Monitorear la eficiencia y eficacia
del personal de ventas.

Evaluación

Informe

20

12

20

34

100%

283.33%

Efectual seguimiento
comportamiento de las ventas.

al Monitorear el movimiento de ventas a
través de sistema INFOS WEB. Reporte 3 3 100%

Gestionar el a o de comisiones Elaboración de informe de cumplimiento
al personal d:s~cursales, de metas p~r.. Sucursal para determinar Documento

pago de comlSlon por venta,
3 o o

De acuerdo a instrucciones emanadas
por Consejo Direcetivo, en reunión
07ABR014 las comisiones para el
personal de sucursales seran retribuidas
hasta que sean alcanzadas las metas.

"-- .•... -



Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

100

367%4412

I

i
I ,
CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
I PLAN OPERATIVO ANUAl!
I EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ABRIL - JUNIO 2014

i
i
i

COMERCIAL
VENTAS

I
Verificar cumplimieto de Plan de Seguimientoal
Trabajo 2014, POA201.

I
Sostener reuniones de trabajo con
proveedores, orientadas a fortalecer Informe
las relaciones comerciales.

!

Implementar estrategias de venta
que permitan generar mayores
ingresos y desplazamiento de
productos en el mercado

farmacéutico a publico general.

GERENCIA:

ÁREA:

Realizar supervisiones a las diferentes
Monjtorear la eficiencia y eficacia Sucursales de Venta orientadas a
del personal de ventas. verificar la correcta aplicación de los

procesosadministrativos de trabajo.
!

Informe 12 12 100% Actividad ejecutada

I

Monitorear la eficiencia eficacia Realizar un anáJisi~ de cumplimiento
d lid t Y de metas de ventas mensuales de las Informe
e persona e ven as. Sucursales. ¡

o 0%
Actividad no ejecutada, ya que el
Departamento de Ventas se encuentra
sin Jefatura.

Efectuar seguimiento
comportamiento de las ventas.

al Monitorear el movimiento de ventas a
través de sistema INFOS WEB.

I

Reporte 3 3 100% Actividad ejecutada

I ,
Elaboración de ¡ Informe de

Gestionar el pago de comisiones cumplimiento de metas por Sucursal
al personal de sucursales. para determinar pago de comisión por

venta. 1

Documento 3 o 0%

De acuerdo a instrucciones emanadas
por Consejo Direcctivo, en reunión
07ABR014 las comisiones para el
personal de sucursales serán retribuidas
hasta que sean alcanzadas las metas.



Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

Actividad ejecutada

117%

100%

100%

100%

100%

100%3

14

12

20

3

12

12

20

Informe

Informe

Reporte

Evaluación

de Seguimiento al
POA 2014

i
I I

CENTRO FARMACÉUTICO DE LA FUERZA ARMADA
I I

. PLAN OPERATIVO ANUALI
I :

i EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
I ,I PERIODO: JULIO - SEPTIEMBRE 2014
I I
I
¡

COMERCIAL
VENTAS

I
Elaborar el Presupuesto Anual
Ventas para la gestión 2015.

Elaborar el Plan de Trabajo Anual del
Departamento de 1 Ventas para la POA 2015
gestión 2015. j

Verificar cumplimieto de Plan
Trabajo 2014. i

Sostener reuniones de trabajo con
proveedores, orientadas a fortalecer
las relaciones comerciales.

!
i

Evaluar el conocimiento del personal
de sucursales en relacion a la gestión
de ventas, mediante evaluaciones por. ,
escnto 1

I
Realizar supervisiones a las diferentes
Sucursales de Venta orientadas a
verificar la correctá aplicación de los
procesosadministrativos de trabajo.

¡,
al Monitorear el movi~iento de ventas a
través de sistema U'¡FOS WEB.

I

Monitorear la eficiencia y eficacia
del personal de ventas.

Implementar estrategias de venta
que permitan generar mayores
ingresos y desplazamiento de
productos en el mercado

farmacéutico a publico general.

GERENCIA:

ÁREA:

Efectuar seguimiento
comportamiento de las ventas.

Elaboración de! informe de
Gestionar el pago de comisiones cumplimiento de metas por Sucursal
al personal de sucursales. para determinar pago de comisión por

venta. I

Documento o o 0%

De acuerdo a instrucciones emanadas
por Consejo Oirecctivo, en reunión
07ABR014 las comisiones para el
personal de sucursales serán
retribuidas hasta que sean alcanzadas
las metas.



GERENCIA:
ÁREA:

COMERCIAL
VENTAS

CENTRO FARMACÉUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: OCTUBRE. DICIEMBRE 2014

lmplement~r estrategias de venta Elaborar proponer a Gerencia
que permitan generar mayores Gil Y t d t
. . enera as me as e ven as por
Ingresos y desplazamiento de Sucursal para gestión 2015.
productos en el mercado

farmacéutico a publico generaL
Sostener reuniones de trabajo con
proveedores, orientadas a fortalecer
las relaciones comerciales.

Evaluar el conocimiento del personal
de sucursales en relacian a la gestión
de ventas, mediante evaluaciones por
escrito.

Informe

Informe

Evaluación

12

20

12

o

100%

100%

100%

0%

Actividad ejecutada

El 8 de diciembre se presentó ante el
consejo directivo la propuesta de metas
para consideración y su respectiva
aprobación.

Actividad ejecutada

Se tenia planidifcada para le mes de
diciembre, sin embargo la reunion
programada fue suspendida. Por razon
de Jo anterior dicha actividad no se
cumplio

Monitorear la eficiencia y eficacia
del personal de ventas.

Realizar supervisiones a las diferentes
Sucursales de Venta orientadas a
verificar la correcta aplicación de los
procl3:sosadministrativos de trabajo.

Realizar un análisis de cumplimiento
de metas de ventas mensuales de las
Sucursales.

Informe

Informe

12 12

o

100%

0%

Actividad ejecutada

Actividad no ejecutada, ya que el
Departamento de Ventas se encuentra
sin Jefatura.

Efectuar seguimiento
comportamiento de las ventas.

al Monitorear el movimiento de ventas a
través de sistema INFOS WEB. Reporte 3 3 100% Actividad ejecutada

Tenei. Maria Armida Aguilar Rodriguez
Gerente General

Elaboración de informe de
Gestionar el pago de comisiones cumplimiento de metas por Sucursal
al personal de sucursales. para determinar pago de comisión por

venta.

Documento 3

Autorizado por:

o 0%

De acuerdo a instrucciones emanadas
por Consejo Direcctivo, en reunión
07ABR014 las comisiones para el
personal de sucursales serán
retribuidas hasta que sean alcanzadas
las metas.
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