CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ENERO-MARZO 2015
GERENCIA COMERCIAL
PERIODO: 2015

u; guimi

1 |del POA de cada una de las dreas que 2 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada
conforman la Gerencia Comercial.
Coordinar y monitorear la ejecucién de
estrategias de venta que promuevan una
2 |proyeccién de crecimiento eficaz, a través 2 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada
de alianzas con clientes corporativos y/o
convenios comerciales
[Ejecutar acciones  comerciales  que
3 [promuevan Ia fidelizacion de clientes

actuales y nuevos con lo cual se obtenga el
posicionamiento de la marca CEFAFA.

Garantizar la ejecucién de actividad
planificadas en coordinacion con los|
diferentes Departamentos de la Gerencia
1 |Comercial y verificar que cada uno cuente
con los insumos y herramientas
necesarias para el cumplimiento d
objetivos institucionales.

4 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada

] Autorizado
Revisado por:

pol por:
Lic. Oscar Ayala TCnel. Maria Armida Aguilar Rodriguez
Gerente Comercial Gerente General



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
ENEO015-MARO15
GERENCIA: COMERCIAL
AREA: VENTAS
PERIODO: 2015
No. | OBJETIVOS/PROPOSITOS | No. ACTIVIDADES o | UNeeRRE | PROYECTADO | EJECUTADO | PORCENTAJE | OBSERVACIONES
Planificar, organizar, dirigir y 3 Venﬁc_ar cumplimiento de Plan de 4 Seguimiento al 1 1 100% Actividad ejecutada
moniterear una gestion y ;ral:am 2015 A POA 2015
1 seguimiento efectivo a las ventas c:ns en:)r e;edumones % 4 ;a ajo
que permita el alcance de metas | 6 Provescores,  ofleniadas. & 48 Informe 12 19 158% Actividad ejecutada
y objetivos institucionales fortalec_er = felaciones
IEvaluar el conocimiento del
personal de sucursales en
1 |relacion a la gestién de ventas, 60 Evaluacion 20 42 210% Actividad ejecutada
mediante  evaluaciones  por|
|eserito. 11
Realizar actividades orientadas zf:ﬂ“zﬁf SSUPe“"S‘I""esd av '?5
al desarrollo del personal de nerentes, wucursaies de venta o :
2 sucursales, asi cgmo el 2 |lorientadas a verificar la correctal 48 Informe 12 20 158% Actividad ejecutada
monitoreo al cumplimiento de apll::.;ascaon de los procesos de
e aastién
metas y objetivos de venta. Realizar un analisis de Actividad no ejecutada,
3 |cumplimiento de metas de ventas| 4 1 0 0% ya que el Departamento
mensuales de las Sucursales . de Ventas se encuentra
) . sin .lefatura
o el bt i IS Acta 3 3 100% Actividad Ejecutada
lrabajo y retro alimentac
e Monitorear el movimiento de
Efectuar seguimiento al : 5 - "
3 : 1 |ventas a través de sistema 12 Reporte 3 3 100% Actividad Ejecutada
I tas.
comportamiento de las ventas. INFOS WEB.
Elaborar informe de cumplimiento De acuerdo a
de metas por Sucursal para instrucciones emanadas
determinar pago de comision por| por Consejo Direcctivo,
Caditianal S e an venta. en reunién 07ABRO14
4 alese;o?laf dzagmursalesl ; 1 12 Documento 3 0 0,00% las comisiones para el
P q personal de sucursales
serdn retribuidas hasta
que sean alcanzadas
las metas.
205
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ENERO - MARZO

DEPARTAMENTO:
GERENCIA:

Planificar, ejecutar y dirigir

2015

ABASTECIMIENTO
COMERCIAL

Elaborar Presupuesto Anual del Departamento de Abastecimientol

I?;: ac::ldad:s :el para la gestin 2016. Presupuesto
partamento de
Abastecimiento. Elaborar Plan Operativo Anual de D de Ab imiento)
2 para la gestin 2016. POA2014
Seguimiento al
Verificar cumplimiento del Plan Operativo 2015. POA 2015 1 1 1 100%
3
;cmhzaclon \;enla]ora de manuales de procesos internos dell Manual
4 P
C icar li i i i
5 Comercial, al de J e Reporte 3 1l | | 3 100%
Ejecucién y seguimiento de =
P perativos de  |racore g he oo ! deilexicompme; de Reporte 900 | 258 [286|ass| ss0 98%
1 h
ito.
f o s Regalias fuera de orden se han|
Em::;' gmdzrd?:m?"' pocproducii e el famdel s r 9 112]z2 5 56% |minimizados,  segin  lo|
2 proyectado
La codificacién de productos a
Codificacién de productos con cédigo de barra, de ingresos por| di o segtn lo proyectado,| ()
compras locales. Hokos 45 v z e : 1% gracias al excelente manejo en
sistema.
3
l:i:::r;al?:s controles de salidas de mercaderia de Bodega General N/Remisién 3000 969 1017/ 998 2084 99%
4 3
ie;;ﬂb;:::l:::;de notas de remisién por errores en el proceso N/Remision 75 30 16 1 57 76%
5 3
Seguimiento de mercaderia remisionada por sucursal Reporte 3 1 1 1 3 100%
6
haciasucurse?ess y en envios de mercaderia| Reporte 3 1 1 1 3 100%
7
:) mi’éﬂ' ;:)de casos nuevos, rotacién, alta Reporte 1 0 0 1 1 100%
8 S ;
Control de Inventarios de bodega general para la identificacién de|
mercaderia con sobre existencia, faltantes, sobrantes, y otros, paral Reporte
9 la oportuna toma de decisiones.
Ejecutar cuadros de distri de las K de
10 abastecimiento segiin rotacién y existencias en sucursales Cuadro 00 247 | 191 | 297 735 82%
Elaborar las solicitudes de compra de acuerdo a las existencias, o
- necesidades y rofacién de los productos Reporte 950 496 | 205 | 338 1039 109%
Ejecucién y seguimiento de spaina o 4
P de devolucion [ ey 123 dex il e N/Remision 240 85 | 83 [116| 284 118%
1 S
Remitir mercaderia a Sucursales por estar fuera de politica. N/Remisién 30 11 18 17 46 153%
2
Ejecutar los de ing de fa a Bodega 27 N/Remisién 375 189 | 283 | 282 ' 754 201%
3 P A
Devoluciones de proveedores a
; " domicilio no se
Ejecv:':dr r:s % = & 199 N/Remision 9 0% |gracias a las gestiones|
prercress pertinentes, ahorrando con esto
4 gastos en combustible.
Ejecutar ingresos por pago, a notas de remisién por devolucién a Reporte 45 6 | 12| 11 29 84%
|proveedores
s agee en bodega 27 pofl  ponorte 3 0 B 3 100%

Licenciado
Jefe de Abastecimiento

s

realizarén 0 ‘&



DEPARTAMENTO:
GERENCIA:

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ENE - MAR 2015

MERCADEO
COMERCIAL

[/c4

Autorizado por :

Tcnel.y Licda. Maria Armida Aguilar
Gerente General

Planificar y ejecutar 2 T :
5 s Verificar cumplimiento de Plan de Trabajo Ejecutado de Acuerdo a lo
el Departament o
actlwdad;: S]erca dF:eo 2] del Departamento de Mercadeo 2015 Iaclineio L : 1od% Planificado.
Estandarizar las salas de venta de e} Ejecutado de Acuerdo a lo
7 i R cion 1 % e
Crear una imagen de marca CEFAFA a tarves del cambio de imagen. Splslc L 100% Planificado.
que genere mayor
participacién en el mercado
farmaceutico externo Disenar publicidad de impulso en las 3
tiendas, incluyendo area de caja, cartelera)| Documento 1 1 100% E:ec;tadg de Acuerdod lo
informativa y broshures de promaociones ANnicAca:
Gestionar la compra de espacios S 2 Ejecutado de Acuerdo a lo
publicitarios en medios masivos. Requisicion [ L 0% Planificado.
Proyectar la marca CEFAFA Gesti | 4 L =
a través de diferentes medios]Gestionar la  compra de espacios iR s jecutado de Acuerdo a lo
publicitarios publicitarios en medios alternativos. Flequisiesn X “ e Planificado.
: . Ejecutado de Acuerdo a lo
Elaboracion de memoria de labores Documento 200 200 100% Planificado.
Gestionar compra de articulos RequisiEion 1 1 100% Ejecutado de Acuerdo a lo
A o =
Apoyar la presencia de marca|Promocionales Planificado.
por medio de estrategias — ] :
promocionales estionar promociones para las )
diferentes sucursales, considerando Documento 1 1 100% g{i;zﬁ:gode Acuerdoalio
cliente externo. i
) == Coordinar impulsacion en salas del - Ejecutado de Acuerdo a lo
Realizar actividades que  |cEFAFA Bocumerto 3 2 100%  |planificado.
permitan el posicionamiento
y captacion de nuevos
clientes Realizar jornadas médicas en empresas e T 3 3 100% Ejecutado de Acuerdo a lo
instituciones °  |Planificado.
Establecer periédicamente  |Sondeo de precios trimestral por zona i
estudios del mercado y de la |geografica (uno por trimestre en Documento 1 1 100% g{i;:::gode Acysrdoalio
competencia cualquiera de las salas de venta) =
G0 e 7
&
(%)
MERCADEQ :
) Elaborado por: Revisado:
% Lic.Oscar Miguel Ayala
& Gerente Comercial




CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABRIL-MARZO 2015

GERENCIA COMERCIAL
PERIODO: 2015

Efectuar el seguimiento a las actividades del
1 |POA de cada una de las areas que| 3 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada
conforman la Gerencia Comercial.

Coordinar y monitorear la ejecuciéon de
estrategias de venta que promuevan una
2 |proyeccion de crecimiento eficaz, a través 3 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada
de alianzas con clientes corporativos y/of
convenios comerciales

Ejecutar  acciones comerciales  que|
promuevan la fidelizacion de clientes

Garantizar la  ejecucion  de
actividades planificadas en
coordinacién con los diferentes
Departamentos de la Gerencia
1 |Comercial y verificar que cada uno

cuente con los insumos y| 3 4 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada
herramientas necesarias para el ac“fa.les g el e e lSaiobienga o
T i |posicionamiento de la marca CEFAFA.
cumplimiento de objetivos Coordnarian FACIon A8 Droget
institucionales. oordinar la incorporacién de productos
nuevos que amplien el inventario del
CEFAFA para la entrega oportuna a la = % i
4 necesidad de clientes, asi como coordinar 16 Informe L 4 003 foiicadslectiech

un abastecimiento eficiente que genere
mayor nivel de ventas en las sucursales

Autoriza
do por:

Revisado por:

Lic. Oscar Ayala TCnel. Maria Armida Aguilar Rodriguez
Gerente Comercial Gerente General



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
ABRO015-JUNO15
GERENCIA: COMERCIAL
AREA: VENTAS
PERIODO: 2015
No. ONET'VO;P BOFOSIT. |5 ACTIVIDADES aoat | UNDADDE | PROYECTADO | EJECUTADO | PORCENTAJE | OBSERVACIONES
Verificar cumplimiento de Plan Seguimiento al o e z
3 de Trabaio 2015 4 POA 2015 1 4 100% Actividad ejecutada
Planificar, organizar, dirigir Coc;rldmalr ¥ gestionar apenurads.
y moniterear una gestién y reupicaciones |y Clemes ce LN L
; |seguimiento efectivo a las 5 sucursal a nivel Namopal con el 2 Informe 1 1 100% Actividad ejecutada
ventas que permita el z“’p"s't;; ) di I’ I’""’l"’a’ el
esarrollo comercial
g{;:gsz:; sm(i?t::;ﬁales Sostener reuniones de trabajo
g [con proveedores, orientadas a] g Informe 12 14 116% Actividad ejecutada
fortalecer las relaciones
CO| i
Realizar supervisiones a las| Actividad no ejecutada
A e diferentes Sucursales de Venta| :
Reallzaractividades 2 |orientadas a verificar la correcta] 48 Informe 12 13 108% :;a (\q/ue ?I Depanamer:to
orientadas al desarrollo aplicacion de los procesos de e en~ as se encuentra
del personal de oesticn. sin Jefatura.
2 |sucursales, asi como el Realizar un andlisis de Actividad no ejecutada,
monitoreo al cumplimiento cumplimiento de metas de 5 ya que el Departamento
7L 3 4 3 0 0%
de metas y objetivos de ventas mensuales de las de Ventas se encuentra
venta. Sucursales . sin Jefatura.
4 |Realzar reuniones mensuales| Acta 9 3 100% Actividad Ejecutada
de trabajo v retro alimentacién
Las reuniones de Jefes y
Dependientes
Efectual seguimiento al Monitorear el movimiento de E;u%l::‘:d:s‘ Pi;aioe:]:::
3 [comportamiento de las 1 |ventas a través de sistema 12 Reporte 3 2 66% Yoyl
jentas INFOS WEB llevaron acabo, ya que se|
i J le dieron prioridad a otras
actividades de acuerdo al
plan de trabajo.
De acuerdo a
instrucciones emanadas
Gestionar el pago de Elsporar Inechme = i quseg’yf;;%?: ?'
i cumplimiento de metas por| en reunion as|
4 :cr:lzt;T:s al personal de| 1 Sucursal para detemminar pago 12 Documento 1 0 0% comisiones para el
s de comision por venta. personal de sucursales
serén retribuidas hasta
que sean alcanzadas las
"
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PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
'PERIODO: ABRIL - JUNIO 2015
DEPARTAMENTO: ABASTECIMIENTO
GERENCIA: COMERCIAL :
Planificar, ejecutar y dirigir Elaborar Pr Anual del De o
I el D d
las actividades del (oo pococuanBore 1 Presupuesto
Departamento de
Abastecimiento. Elaborar Plan Operativo Anual de Dapanamerm de Abastecimiento] o) 0.
para la gestién 2016.
2 Seguimiento al
Verificar cumplimiento del Plan Operativo 2015. POA 2015 1 1 1 100%
Actualizacién y mejora de manuales de procesos internos dell M |
Departamento de Abastecimiento. e
o . .
o L d eel - giradas por la Gerencia Reporte 3 1 1 1 3 100%
E;cucién y seguimiento de e ; F 2
b P 00 Lo s de | D g ® Reports 90 |98 |273|272| a3 71%
b it i no. ~
; Regalias fuera de orden se han
Ejecutar ings por b por prod en regalia fuera del %
lordenes y solicitudes de compra Reporte 9 2 1 3 6 67% rpngr;rgctzl:ggs, segun lo
La codificacién de productos a
Codificacién de productos con cﬁdrgo de barra, de ingresos por| ) seglin [o proyectado,
compras locales. Rellos 45 3 e 4 i At gracias al excelente manejo en
|sistema.
Ejecutar los de salidas de } de Bodega Generall 5
a sucursales. N/Remisién 3000 738 | 830 | 997 2565 86%
|Anulaciones disminuyeron,
Ejecutar anulacién de notas de rernisabn ipor errores en el proceso| N/Remisién 75 4 16 17 37 49% gracias al excelente frabajo de|
e ambas badeges. Aux. Abastecimiento
Seguir de por Reporte 3 b ] 1 1 3 100%
Segui de y en envios de mercaderia
6ok suptreslos Reporte 3 1 1 1 3 100%
S i de casos fales (prod nuevos, rotacién, alta
|rotacién, stc.) . Reporte 1 1 1 1 1 100%
Control de Inventarios de badega general para la identificacién de
fa con sobre b y otros, para| Reporte 1 1 1 100%
la aportuna toma de decisiones.
] Los cuadros de distribucién se
Ejecutar cuadros dé distribucion de las necesidades del ; |reducieron con el fin de ahorrar|
|abastecimiento segn rotaci6n y existencias en sucursales Guadro 800 122|163 | 163 | 448 80% | apeleria, y  consolidar
ilaboramrios
Elaborar las solicitudes de compra’de acuerdo a las existencias,
[necesidades y rotacién de los productos Reporte. 260 235 | 293 | 383 a1l 96%
Ejecucién y seguimiento de La proyeceién de las
procesos de devolucién Eiec B 5
utar las a los p , de toda : devoluciones aumentarén
préxima a vencer segtin polfﬁca.swgentes N/ amisidri 240 Ni16 | 8s i 130% debido a los laboratorios que
salieron del cuadro Ay B ISBM
La proyeccién de mercaderial
Remitir mercaderia a Sucursales por estar fuera de politica. N/Remisi6n 30 23 | 23 | 17 63 210% :’u:brgo deal p:ﬂcasm a::]r:en;oe,
: productos en sucursales
Ejecutar los dei de ia a Bodega 27 N/Remisién 375 225 | 204 | 185 614 164%
Devoluciones de proveedores 3
= | . d v i i domicllio no se realizarén
mvaedm;; g 0 e a 0% \/Remisién 9 21 1k 3 33% |gracias a las gestiones|
P . pertinentes, ahorrando con ello
combustible.
Ejecutar ingresos por pago, a nntas de remisién por devolucién a
: [provesdores Reporte 45 12 | 19 | 23 54 120%
Q) ; . :
@_’b 7] 2> de de en bodega 27 por] Reporte 3 1 1 1 3 100%
7N {;; sucursal
N %
= JEFE =
2 I
5 DE (=
5 AB
550,
[
" elfaq (3 S
orado'par:
0 0
Licenciado

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

Jefe de Abastecimiento

Gerente Comercial




CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABR - JUN 2015

DEPARTAMENTO: MERCADEO
GERENCIA: COMERCIAL
Planificar y ejecutar 5 o : 1
s & Verificar cumplimiento de Plan de Trabajo Ejecutado de Acuerdo a lo
100% =
actvicades:dol Depanatvento del Departamento de Mercadeo 2015 Bocumento 1 L 0% Planificado.
1 de Mercadeo
Estandarizar las salas de venta de Requisicion 1 9 100% Ejecutado de Acuerdo a lo
Crear una imagen de marca CEFAFA a tarves del cambio de imagen. q Planificado.
2 que genere mayor
participacion en el mercado
farmaceutico externo Disefar publicidad de impulso en las §
tiendas, incluyendo area de caja, cartelera| Documento 2 2 100% E:zz;:sjgode Acuerdodlo
informativa y broshures de promociones j
Gestionar la compra de espacios g = Ejecutado de Acuerdo a lo
publicitarios en medios masivos. blegulsicion i } 100% Planificado.
Proyectar la marca CEFAFA ] : g
3 |através de diferentes medios|Gestionar la compra de espacios Requisicion 3 3 100% Ejecutado de Acuerdo a lo
publicitarios publicitarios en medios alternativos. Planificado.
Adquirir contrato para dominio de sitio Docireito i 1 100% Ejecutado de Acuerdo a lo
web institucional ®  |Planificado.
Gestionar compra de articulos oy Ejecutado de Acuerdo a lo
fonal Requisicion 1 1 100% Planificad
Apoyar la presencia de marca|Promocionales anticaco.
4 por medio de estrategias ot = :
promocionales estionar promociones para las 2
diferentes sucursales, considerando Documento 3 3 100% E:zﬁ.:itgggode feuerdoallo
cliente externo. i
e ot gg):r:?:r impulsacién en salas del Documento 3 3 100% E:;ﬁ#;sggoée Acuerdo a lo
5 permitan el posicionamiento
y captacion de nuevos
clientes Realizar jornadas médicas en empresas e . Ejecutado de Acuerdo a lo
instituciones Rocumefit 3 3 100% Planificado.
Establecer periédicamente  |Sondeo de precios trimestral por zona :
ecutado de Acuerdo a lo
6 estudios del mercado y de la |geogréfica (uno por trimestre en Documento 1 1 100% E:an:ica o
competencia cualquiera de las salas de venta) ‘
S
OEL
JEFE DE
gﬁgﬁﬂﬂo Revisado:

>

Autorizado por :

Tenel.y Licda. Maria Armida Aguilar
Gerente General
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