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COMERCIAL
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GERENCIA:

Coordinar, ejecutar y controlar
todas las actividades
comerciales planificadas por los
Departamentos de la Gerencia
Comercial y verificar que
cuenten con las herramientas e
insumos necesarios para el
cumplimiento de las metas de
venta, durante el 2019

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

COMERCIAL

=SS il Sy aSe L St i

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

PERIODO: ENE - MAR 2019

Ejecutado de acuerdo a lo planificado por cada Departamento de la Gerencia

Comercial: compras,
abastecimiento

ventas comerciales y corporativas, mercadeo vy

Coordinar y monitorear la ejecucion de estrategias de
venta que promuevan una proyeccién de crecimiento
eficaz, a través de analizar con clientes corporativos
y/lo convenios comerciales. Ademé&s, hacer un
seguimiento eficaz y oportuno al cumplimiento de la
meta de ventas establecida para las Sucursales del
CEFAFA.

100%

Ejecutado segun lo planificado con el Depto. de Ventas Corporativas con la
gestion de ventas con nuevos clientes corporativos tales como: MAQUILA CHI
FUNG, INSINCA, UPS, ESEN. Rescatados: COMEDICA, UNICOMER, FESFUT;
estas empresas han generado ventas nuevas para CEFAFA. En la venta
comercial se ha hecho un monitoreo constante de las ventas para medir su
evolucion y en el primer trimestre del 2019 se ha cumplido con el 83% de la meta
de ventas establecida.

Efectuar acciones comerciales que promuevan la
fidelizacion de clientes actuales y nuevos con lo cual se
obtenga el posicionamiento de la marca CEFAFA.

100%

Participacion en Night Run (posicionamiento de marca), pautas publicitarias en
radio y television asi como en medios alternativos; promociones especiales con
preductos en descuento en enero (inicio de clases), febrero (rosas por las
compras en sucursales Escalén y Cascadas), marzo (dia de la mujer).
Realizacion de Jornadas Médicas en coordinacién con Ventas Corporalivas y)|
Comerciales; activaciones de marca, etc. El departamento de Mercadeo realizo
sondeos de precios de la competencia para ejecutar la "Estrategia de Precios".

Coordinar la incorporacion de productos nuevos que
amplien el inventario del CEFAFA para la entrega
oportuna a la necesidad de clientes, asi como coordinar
un abastecimiento eficiente que genere mayor nivel de
ventas en las sucursales.

100%

Ejecutado a través de "Compras Comerciales” en coordinacion con Mercadeo y
Ventas, realizando la incorporacion de mas de 100 codigos nuevos productos,
nuevos entre medicamentos y productos de conveniencia; se ha mejorado el
bastecimiento en Sucursales.

Efectuar el seguimiento de estandarizacion de imagen
externa de sucursales del CEFAFA para nuevas
sucursales

100%

Ya esta establecido el nuevo disefio y colores del logo del CEFAFA en material
de publicidad escrita y redes sociales, a fin de posicionarlo en la mente
del consumidor. Asi como la adquisicion de rétulos con el nuevo diserio y colores
del CEFAFA. En el presente periodo se aperturd Sucursal Terminal de Oriente
(traslado) con la nueva imagen del CEFAFA.

Coordinar y monitorear
estandarizacion de imagen
sucursales del CEFAFA.

las acciones para |la
interna de todas las

100%

Se hizo el diagnostico y la propuesta de mejora de las Sucursales del CEFAFA,
ante el Honorable Consejo Directivo y se establecio una prioridad de ejecucion,
que ellos autorizaron.

Efectuar negociaciones con proveedores, a fin de
obtener un mayor margen de rentabilidad para el
CEFAFA.

Ejecutado a través del Departamento de Compras Comerciales, mediante
- {reunjones con diferentes proveedores para gestion de descuentos y promociones

Etaborar y proponer a la Gerencia General y Consejo
oyeclos o estrategias de aperturas ©

Informe 1
Informe 1
Informe 3
Informe 1
Informe 1
Informe 1
Informes 3
Informe 1

";:7'.:
Ejeculadﬁ:;;\;ravés del traslado de Sucursal llobasco a Terminal de Oriente
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GERENCIA COMERCIAL
DEPARTAMENTO DE VENTAS
PERIDO: PRIMER TRIMESTRE ENE-MAR 2019

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

PERIODO ENE-MAR

META | UNIDAD DE
ik L ANUAL | MEDIDA Meta  |yota Elocutada| % de Ejecucion YAGIONES
Programada
Plamﬁcgtr, Orgiamzar,rl?mg[r y Sostener reunién de trabajo con En coordinacién con las Sucursales y coordinadores
°’." (_Jretar a;g:;s AN Iy 3 Jefes de las diferentes Sucursales 12 Actas 3 3 100% se realizan reuniones de ventas para buscar el
1 seguimiento eig |yo 8,88 del CEFAFA incremento de las ventas.
ventas que permita el
alcance de las metas y
objetivos institucionales 4 Verificar el cumplimiento del POA 4 Documento 1 1 100% En coordinacion con los cocrdInadores.
dif Reathzar SUDEI'\:IS;O:\;?;:’ZB a Las supervisiones seran ejecutadas por los
1 B gs st:}cu;saie 2 i5. alencien 288 Informes 72 28 39% coordinadores como minimo dos veces po semana,
felcias a8 a§ SCHTNETE), &% elaborando un informe mensual.
al cliente e imagen sucursal,
Dar el seguimiento a los
requerimientos periodicos de las
2 sucursales, elaporar solicitudes de 12 iRfGirias 3 3 100% Esta labor sera desarrollada por el area de analisis
compra y verificar el oportuno de demanda.
2 Monitorear el cumplimiento abastecimiento a las necesidades de
de las Metas las salas.
Realizar un analisis del cumplimiento Segun metas de ventas 2019 en este primer periodo
3 de las metas de ventas mensuales 12 Informes 3 3 100% tenemos un 83% de cumplimiento de la meta de
de las Sucursales venta
Realizar capacitaciones con En coordinacion con diferentes proveedores se
4 proveedores y jefes de farmacia, a i2 ifairhes a 3 100% realizan gapac:jac1ones mensuales para una mejor
fin de conocer sobre los productos comercializacion de los productos en el punto de
que se comercializan. venta
Copaciiacianes paraiefe y En coordinacidn con los coordinadores comerciales
2 |Dependientes de Servicio al cliente y 6 Informes 1 1 100%
: L o sy Jefe de Ventas
Realizar actividades sobre otros conocimientos.
3 orientadas al desarrollo del Realizar evaluaciones sobre el
personal de Sucursales cumplimiento en aspectos de , Esta labor es desarrollada por los regentes externos,
4 : 12 Informes 3 2 67% j :
asuntos regulatorios por parte de la reportandolo a los coordinadores comerciales
DNM.
i . 358

rla Peia

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

PERIODO: Enero, Febrero, Marzo 2019
GERENCIA: COMERCIAL

AREA : VENTAS CORPORATIVAS

| i RELEL R CTAOADES UNIDAD DE ETAPROGRAMABA | -META % DE EJECUCION

i e 5 MEDIDA byl % | EsECUTADA TRIMESTRAL OBSERVACIONES
Planificar, Organizar y E;ar:ol;ar ;\Iﬁl;;eggfgesto Anual de Ventas Corporativas 1 1
apoyar el alcance de| P g - ‘

Elaborar el Plan de Trabajo Anual del Departamento de
g Ventas Corporativas para la gestion 2019 ! y Se realiz6 conforme a lo
1 |Sucursales de CEFAFA, - Informe 100% programado
mediante la fidelizacién ; = ;
; Verificar cumplimiento del Plan de Trabajo 2019 del
R oy Departamento de Ventas Corporativas ; L
corporativos epatameno:de Venias Lorp
= El_aboracmn de .cotlzacmnes a precios competitivos a Cotizacién 150 150 100%
Reforzar la atencién a clientes corporativos
clientes corporativos Monitoreo constante de los medios de comunicacion
mediante la atencién escritos o electronicos para la participacion en 3 3 100%

2 personalizada, licitaciones en cualquiera de sus modalidades. Se realizo conforme a lo
realizando ventas Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e| Bitécora de programado y mas.
comerciales con clientes instituciones  gubernamentales para  fidelizarlos| seguimiento 50 50 100%
frecuentes, temporales o mediante convenios
permanentes Gesttoqar el sggqtmenlo a los clientes corporativos de 100 100 100%

convenios institucionales

Envio de material de apoyo publicitario para Clientes Cemsan ¥ S:J r::;;z c;r;fgrm: l:e slg
Crear una  imagen Co\rf orativos R g Carpeta ) 1 $acEs znvgi’aron car;eias é‘izcx?tivas
institucional que permita P ejecutiva ; ) ashy
qua e A correos a clientes corporativos
corporativos se

3 identifiquen con la marca
y perciban a la empresa Se realizé conforme a Ilo
Cﬂf;? dispfnsadora ge programado y mas, ya que se
medicamentos e . - = realizaron  reuniones  con
calidad y abierta al i‘;:'t'gd :g'”{')‘:::f: TR Aus mean 05 '”Afgt*i;”iga‘;e 17 17 100%  |clientes corporativos
publico en general AL g : potenciales y  existentes,

ademas de realizar jornadas
*‘1__(??%514 [‘ medicas
& ) /
._'-_-_——-
VENTAS
CURPORATWAS A\t £) v
\ .. Autorizado: = /A
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GERENCIA: COMERCIAL

AREA: ABASTECIMIENTO
PERIODO: 2019

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ENERO - MARZO 2019

o o Nef il sl ACTIDAD. i hik sl ey U‘HM!WF! - OBSERVACION
Planificar, ejecutar y dirigir las
1 actividades del Departamento de 1 [Verificar cumplimiento del Plan Operativo 2019 Informe 1 1 100% Se cumplio segun lo proyectado
Abastecimiento
1 Eldbarar Witormes; da: REEeElon da s comprs 08 mercaderaratinidai Reporte de ingreso 900 754 B4% Hube una disminucion segun lo proyectado
los proveedores.
2 Eleqstar ingresos por bonificacion, por producte fuera de ordenes y Reporte de ingreso 5 5 100% Se cumplié segun lo proyectado para el periodo a
solicitudes de compra evaluar
3 Codificacion de productos con codige de barra, por ingresos por compras Rollos x 1000 vifietas 6 6 100% Se cumplid segun lo proyectado para el periodo a
locales evaluar
2 Ejecucion y seguimiento de procesos da| 4 ELZT:::;BI:;’ cofitroles ds-salidasTde mercacienards Bodaga: General (a N/Remision revisada 3000 2435 81% Hubo una disminucién segun lo proyectado
abastecimiento
Eicula [Goi6n. . Tiolas e rarTISINR oo arrares e el BrseEE e El proveedor ne retiro los productos proximos a
5 a:“g:s :;OZT a;:[ Lz SHES e P N/Remision 80 90 150% vencer en la fecha establecida, por lo que se
- anularon varias notas de remision
. lio i
6 |Seguimiento de mercaderia remisionada por sucursal Reporte de envios 3 3 100% S8 cUmpliasegdn 1 zz’gzgadn para dl peodo's
B Seguimientoe de volumen y paqueteria en envios de mercaderia hacia Risbaits de-arvios 3 3 100% Se cumplié segun lo proyectado para el periodo a|
sucursales evaluar
Ejecutar las devoluciones a los proveedores, de toda mercaderia proxima a X Se han elaborado notas de remision con mayor
3 E 3 5 05 91%
! vencer segun politicas vigentes /Remisian 2 2 cantidad de productos.
. : i Se han hecho gestiones con proveedores para
a L7
2 |Remilir mercaderia a Sucursales por estar fuera de politica N/Remisién 81 21 26% ailtar devalubianes A sucuraales.
5 Ejecucion y seguimiento de procesos de Ejecutar los controles de ingresos de mercaderia a Bodega 27 N/Remision 600 636 106% Hubo un pequefioc aumento segun lo proyectado
devolucion 4 |Ejecutar las devoluciones de mercaderia a domicilio a los proveedores. N/Remision 12 12 100% Se cumplio segun lo proyectado
Ejecutar ingresos por pago, a notas de remision por devolucion a Ao Fe ao I [USl oS b vesocTes oo
5 | 9 por page, P Reporte de ingreso 45 50 111% cancelando las deveoluciones con canje de
proveedores
productos
= o 3 -
& |Reporte de seguimiento de bodega 27 Reporte de bod 27 a 3 100% Se cumplié segun lo 2;(2;3:}_3 o para el periodo a

S

Coordinador de Abastecimiento




CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
GERENCIA: COMERCIAL
AREA: DEPARTAMENTO DE COMPRAS COMERCIALES
PERIODO: 2019
: META UNIDAD DE 'META MENSUAL META fer. METAS
No OBJETIVOS/PROF ANUAL MEDIDA — s TRIMESTRE EJECUTADAS % DE EJECUCION OBSERVACIONES
Realizar las compras de Recibir solicitudes de compras de analisis 3,000 Reporte 415 243 330 988 750 132% En el mes de enero se incrementaron las solicitudes por el
medicamentos, insumos médicos y de demanda desabastimiento producto de las vacaciones.
productos de conveniencia, = % -
Se realizaron igual numero de soliciludes de cotizacion a
[ orte 415 243 3 988 1,501 15
negaciando con los proveedores la Solicitar cotizaciones a los proveedores 6,000 Report 330 0 2% los provesdoras referenta principal la:demanda;
condicion en la compra para
mantener o mejorando |a rentabilidad Recibir y Evaluar las cotizaciones que
1
de los productos adquindos cumplan con las condiciones de compras 6,000 Reporte 1,245 729 990 2964 1.500 198% 5!;[;;02::2;0 se reciben dos cotizaciones para evaluar la
requeridas en las solicitudes !
Realizar proceso de Compras| A g Se ha manejado un control presupuestario para determinar
3 signacion ; -
Comerciales y ejecucion del Presupuesto 12 1 1 1 3 3 100% las compras comerciales, a fin de priorizar los requerientos
: . Presupuestaria
asignado a Compras Comerciales de las sucursales y la demanda.
Adquinr productos nuevos para el Procesar formulanos de productos Se han incorporado nuevos productos los cuales han sido
2 abasleummntp de las Salas de Ventas nuevas, analizados por diferentes areas. 12 (tBitiaE 5 5 5 15 a 500% requeridos en el informe de venta perdida, asimismo
en coordinacién con ventas, mercadeo productos que son comercializades en las otras cadenas
y andlisis de demanda de farmacias y CEFAFA aun no contaba con estos.
Realizar negociaciones estrategias- Realizar reuniones penodicas con los. : :
comerciales con los proveedores, a fin proveedores para mejorar  precios, :: h:n:::;a:;i::ng OCI;C;:?: : C:: ::c:snzzi?: d?im: ; |‘ml
de mejorar las precios, estrategias en escalas de bonificaciones, porcentajes de 24 Informes 18 23 23 B84 [:] 1067% q = po 68 SaICI0: o soncomos
segun promociones mensuales, mejorar las escalas de
@l mercado, porcentajes de descuento descuentos que generen mayor, borificadionss 8ic.
que permitan un mayor margen de rentabilidad. !
rentabilidad en los Productos Instaurar una alianza comercial que
3 Se han realizado negociaciones con los proveedores a fin
1 1 100% s :
permita trasladar beneficios adicionales a 12 Actas 1 3 3 da implemantar Planas de fidelizatitn de cliantas.
los consumidores.
Buscar solucionar problemas referente a Los proveedores han expuesto que su mayor problematica
productos pronto a vencerse, asimismo es el productos a devolver de ISBM, para lo cual nos
] Actas 1 1 1 3 2 100% ;
aquellos que no han sido rotados en los encontramos trabajando en solucionar mediante
ultimos 3 meses. implementacion de planes,
Realizar un registro de datos que nos Incrementar y mantener actualizado el
4 |permiten tener opciones de compras. banco de los proveedores para tener 2 Informes 1 1 1 100% Se ha realizado actualizacién de banco de proveedores
mas opciones de compra
e TN | Mo L e Se an mareidopordaaaco ) fscamrte o
5 [® P! cofnpra: egz:argdas e 12 Reportes i 1 0 2 3 expediente completos de las ordenes de compras
arrelative, — generadas por mes y por correlativo.
i B
Autorizado:

/Contralmirante
Gerente General




CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ENE - MAR 2019
DEPARTAMENTO: MERCADEO
GERENCIA: COMERCIAL
Unidad de ot
No, Objetivo Actividad Medida Observacién
Planificar y ejecutar actividades del Departamento Se realizé sondeo de medicamentos y
1 A A adas 4 |Elaboracién de estudios de mercado (Sondeos competencia, precios, promociones. . Documento 3 3 100% productos de conveniencia.
1 |Gestionar la compra de espacios publicitarios en medios masivos (TV, radio, entre otros) Documento 1 1 100% 219 realizé compra de pautas en TV con canal
Proyectar la marca CEFAFA, a través de diferentes 2
2 medios publicitarios para impulsar un
pacisionamiento de marca a nivel nacional
5 Gestionar la compra de espacios publicitarios en medios alternativos ( redes sociales, Requisicién 3 3 100% Cada mes de realizo pago de pautas en
mailmarketing, entre otros) Facebook e Instagram.
Solicitud de Se apoya en las jornadas corporativas,
1 |Realizar jornadas médicas en empresas e instituciones (Cliente Corporativo) Cheque/Pago 3 3 100%  |dependiendo de las que programe dicho
electronico departamento.
: 5 g 3 Cada mes se realizan promociones diferentes
2 |Crear promociones para cliente publico que ayuden a la venta de las diversas Sucursales Documento 3 3 100% segun la terporada o dias festivos.
Posicionar la marca a través de actividades POP
3 que abonen a la camparta de medic masivos y i i .
alternativos Gestionar la elaboracion de articulos promacicnales de stock para el Departamento de Sare
% y a alizé compra de articulos promocionales
3 |Mercadeo con el fin de apoyar en diferentes actividades de impulsacion, jornadas y Daocumento 1 1 100% para cliente publico. (hieleras, llaveros, oallas)
patrocinios.
Cada mes se realiza la calendarizacion de
4 Calendarizar impulsaciones, Jornadas Medicas y/o activaciones de marca en las diferentes Requisicién a3 3 100% activaciones, impulsaciones y jornadas que se
salas de venta realizaran en las salas con apoyo de los
diversos laboratorios y proveedores.
El departamento de mercadec apoya a las
2 ;?:;;da::;;:gmaﬁ:::::g: q;;:t::n:g : Ia)presenc:la de la marca del CEFAFA (perifoneo Documenta 1 1 100% salas con perifoneo local aprovechando las
y ‘ 9 ). iy fechas que se cuenta con jornada.
3 Aclividades ?romoclonales que abonen a la presencia de la marca del CEFAFA en CocmariD 1 1 100% Se realizd Jornada de Comando de Fuerzas
Unidades Militares Especiales (llopango)
Apoyar |a presencia de marca con la imagen Se realizé la compra de rotulo Zacatecoluca
4
comercial del CEFAFA 4 G::uce:n‘ar compra de rotulos para estandarizar |la nueva imagen en todas las sucursales Dostimants q 2 100%  |para cambio de imagen y Rotulo para nueva
lorasentes'y nlavas) Sucursal Terminal de Oriente
Se realizo las coordinaciones necesarias para
Coordinar e! patrocinio por parte de Farmacias CEFAFA segun convenio de RUN EL i el evento de Night Run, comprando articulos
5 Requisicion 1 1 100% : 2
SALVADOR promocionales y contratando servicio de
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

4p CEFAFA
&5 >
NUESTRF'”

SEGUIMIENTOS A POA
ABR-JUN 2019

GERENCIA
COMERCIAL

GERENCIA GENERAL/DEPARTAMENTO DE TECNOLOGIA Y SISTEMAS/PLANIFICACION



GERENCIA:

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

COMERCIAL

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABR - JUN 2019

Efeotiar sl s Smonto a6 ey actviisnan dal FOR9q Se dio el seguimiento de acuerdo a lo planificado por cada uno de los
. . =
cada una de las areas que conforman la Gerencia| Informe 1 1 100% Degaamietos ds 1 Gerendia Comerciel, de abiil a jurilo:dsl. 2016,
Comercial
Coordinar y monitorear la ejecucién de estrategias de b !
venta que promuevan una proyeccion de crecimiento Ejecutado segun lo planificado con el Depto. de Ventas Corporativas, se logré un
; : crecimiento en ventas arriba del 60% vs el mismo periodo del 2018; con
efca’" < “an‘.'és e :‘"a“.z?'sm" Aﬂfm"g:s c‘:lr:g:"“f: T : ; 100% |FOPROLYD, ISSS, ALGES, BFA, HILASAL, entre otros. En Ia venta comercial
e ‘cc_Jnve =g sZnuiihles Lo se ha hecho un monitoreo constante de las ventas para medir su evolucién y en
seguimiento eficaz y oportuno al cumplimiento de Ia el segundo trimestre del 2019 se ha cumplido con el 91% de la meta de ventas
meta de ventas establecida para las Sucursales del establecida.
CEFAFA.
Participacion en Beach Run (posicionamiento de marca), pautas publicitarias en
radio y television asi como en medios alternativos; promociones especiales con
Efectuar acciones comerciales que promuevan la productos en descuento en abril (Semana Santa), mayo (mes de la Madre), junio
fidelizacion de clientes actuales y nuevos con lo cual se| Informe 3 3 100% [(mes del Padre). Realizacion de Jomadas Médicas en coordinacién con Ventas
obtenga el posicionamiento de la marca CEFAFA. Corporativas y Comerciales; aclivaciones de marca, elc, El departamento de
Mercadeo realizd sondeos de precios de la competencia para ejecutar la
Coordinar, ejecutar y controlar "Estralegia de Precios”.
todas las actividades
comerciales planificadas por los
Departamentos de la Gerencia (oo dinar la incorporacion de productos NUEvos que e e o e
Comercialy veriicar Que e #mplen ¢l nveniario el CEFAFA para a enirega g ot g s g Bl A
cuenten con las herramientas e i i i i j
insumos necesarios para el oportuna alla ‘neceS'da,d de clientes, asi como Cpordgar Informe L 1 100% medicamentos y productos de conveniencia; se ha incrementado la frecuencia de
cume it Eeretas de un abastecimiento eficiente que genere mayor nivel de despachos del Departamento de abastecimiento a las Sucursales.
P ventas en las sucursales.
venta, durante el 2019.
Ya esta establecido el nuevo disefio y colores del logo del CEFAFA en material
Efectuar el seguimiento de estandarizacion de imagen de publicidad escrita y redes sociales, a fin de posicionarlo en la mente|
externa de sucursales del CEFAFA para nuevas| Informe 1 1 100% |del consumidor. Asi como la adquisicion de rotulos con el nuevo disefio y colores|
sucursales del CEFAFA. En el presente periodo se aperturd Sucursal Terminal de Oriente
(traslado) con la nueva imagen del CEFAFA.
Coordinar y monitorear las acciones para la De acuerdo a la prioridad de ejecucion autorizada por Consejo Directivo para la
p
estandarizacién de imagen interna de todas las| Informe 1 1 100% |mejora de las Sucursales del CEFAFA, se realizaron en el segundo trimestre los
sucursales del CEFAFA. proyectos de la sucursal San Marcos.
Efectuar negociaciones con proveedores, a fin de Ejecutado a través del Departamento de Compras Comerciales, mediante
obtener un mayor margen de rentabilidad para el Informes 3 3 100% |reuniones con diferentes proveedores para geslion de descuentos y promociones
CEFAFA. especiales.
Elab oponer a la Gerencia General y Consejo Ejecutado a través de la propuesta de compra de local en Colonia Médica para)
p
g Informe 1 1 % __:-abnp%wrsal y traslado del Depto. de ventas Corporativas. Ya esta
< mpra por C jecutara en AGO019.
5 D-‘ﬂ"wgl
>
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POA 2

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABRIL - JUNIO 2019
GERENCIA: COMERCIAL

AREA: ABASTECIMIENTO
PERIODO: 2019

.-,I-:t":ijl

Planificar, ejecutar y dirigir las
1 actividades del Departamento de 1 |Verificar cumplimiento del Plan Operativo 2019 Informe 1 1 1 100% Se cumplié segun lo proyectade
Abastecimiento

Elaborar Informes de Recepcion de las compras de mercaderia recibidaj W a
1 1210 proveedores. Reporte de ingreso 900 900 636 71% Hubo una disminucién segun lo proyectado

Ha disminuido, debido a que las bonificaciones vienen

2 Egﬁﬂeﬁfﬁ;pﬁ orifecaian. por. prexlita husa S arden Reporta de/ingreso g 6 4 17 reflejadas en la orden de compra

3 I(‘:cha!:-g:acién de productoes con cédigo de barra, por ingresos per compras| Rollos x 1000 vitetas 24 5 5 100% Se cumplié segun lo ;;Loa):gadc para el periodo a
2 51917“5‘5”‘1);2933‘;“";:;‘?5:&Pf°‘-‘°5°s 4 fiecz”:;rl;:? controles de salidas de mercaderia de Bodega General (8| \ ko mision revisada 3300 3000 2309 7% Hubo una disminucién segun lo proyectado

5 Em;agcfx‘;;ﬂén de notas de remisién por emores en el proceso de N/Remision 60 80 56 93% Hubo una disminucion segun lo proyectado

6 |Seguimiento de mercaderia remisionada por sucursal Reporte de envios 3 3 3 100% Se cumpii4 seguin lo proyectada para el periodo a

evaluar

Seguimiento de volumen y pagueteria en envios de mercaderia hacia Se cumplié segun lo proyectado para el periodo a
) Eatiresiag Reporte de envios 3 3 3 100% evallat

4 Ejecutar las devoluciones a los proveedores, de toda mercaderia
proxima a vencer segun politicas vigentes.

e Se han elaborado notas de remision con mayor
N/Remision 285 225 194 86% cantidad de productos

| : o Se han hecho gestiones con proveedores para evitar
2 |Remitir mercaderia a Sucursales por estar fuera de politica N/Remision 81 81 32 40% A licioncea steirsals.
Ejecucién y seguimiento de procesas 3 |Ejecutar los controles de ingresos de mercaderia a Bodega 27 N/Remisién 645 600 522 87% Hubo una disminucidn segun lo proyectado
3 :
de davolucion 4 [Ejecutar las devoluciones de mercaderia a domicilio a los proveedores. N/Remisién 12 12 12 100% Se cumplié segun lo proyectado
5 ﬁﬁ:ﬁﬂéﬁmm L SR e R el S Reporte de ingreso 45 45 37 82% Hubo una disminucién segun lo proyectado
6 |Reporte de seguimiento de bodega 27 Reporte de bod 27 3 3 3 100% Se cumplio segin lo ﬁﬁﬁ“o para el periodo a
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GERENCIA: COMERCIAL

éw{}

AREA: DEPARTAMENTO DE COMPRAS COMERCIALES

PERIODO: 2019

Realizar las compras

de

PLAN OPERATIVO ANUAL

PERIODO: ABR - JUN 2019

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

El abastecimiento a las sursalas esta siendo acorde a

5 expediente de ordenes de cnnyf’

compras generadas por mes y por

medicamentos, insumos meédicos y 2:3::1;:;?”“5 de comprts: de-andiisis Reporte 512 100% las demandas de las mismas, asimismo en respuesta al
productos de conveniencia, informe de venta perdida.
negociando con los proveedores la ; 3 o :
condicion en la compra para Solicitar cotizaciones a los proveedores Reporte 1,500 100% Ii: m;li:r:: 'gualinumem tje "?Oh‘;"lm';“ e :ut'ur"én 2
mantener-o mejorando fa provi res referente principal la demanda.
1 |de los productos adquiridos. Recibir y Evaluar las cotizaciones que q F X
cumplan con las condiciones de compras Reporte 1,761 100% 51:2?::::: s8iraciben;tiey colizaciones pars evaluar s
requeridas en las solicitudes. ‘ 3
Realizar proceso  de  Compras Se ha manejado un control presupuestario para determinar
Comerciales y ejecucion del Presupuesto| Asignacion Presupuestana 3 100% las compras comerciales, a fin de priorizar los requerientos
asignado a Compras Comerciales. de las sucursales y la demanda.
Adquirir  productos nuevos para el Procesar formularios de  productos Se han incorporado nuevos productos los cuales han sido
abastecimiento de las Salas de Ventas nuevos, analizados por diferentes areas. requeridos en el informe de venta perdida, asimismo
2 ; Informes 8 100% <ot
en coordinacion con ventas, mercadeo| productos que son comercializados en las otras cadenas
y andlisis de demanda de farmacias y CEFAFA aun no contaba con estos
Realizar negociaciones estrategias- Realizar reuniones periédicas con los
comerciales con los proveedores, a fin| proveedores para mejorar  precios, Se ha realizado presentacion de nuevos productos,
de mejorar las precios, estrategias en escalas de bonificaciones, porcentajes de Informes 8 100% actualizacién de catalogo de productos, ampliacion del
el mercado, porcentajes de descuento |descuentos que  generen  mayor| banco de proveedores
que permitan un mayor margen de rentabilidad.
rentabilidad en los Productos. Instaurar una alianza comercial que Se han realizado activ con prog de
3 permita trasladar beneficios adicionales a Actas 3 100% fidelizacion de los laboratorios para beneficios de los
los consumidores. consumidores.
Buscar solucionar problemas referente a Se han coordinado devoluciones con los proveedores a fin
productos pronto a vencerse, asimismo! Abtas 4 100% de realizar cambio por cambio de productos, o la obtencion
aquellos que no han sido rotados en los de notas de crédito a fin de no desajustar la asignacién
Gltimos 3 meses. presupuestaria.
Realizar un registro de datos que nos Incrementar y mantener actualizado el : =
4 |permiten tener opciones de compras. banco d. los proveedores para tener Informes 1 100% E:r:aa:ne::i::::- ::;;":::'::\::::3:2:: provaedoras
mas opciones de com,
Realizar digitalizacion de archivo de Mantapar Srjidioial ¥ fikcaments; los Se han mantenido por digitalizado y fisicamente los
ExpiectiBiia, Com pléts:aatlas: Orenes Reportes 3 100% expediente completos de las ordenes de compras

generadas por mes y por correlativo.
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO ABR-JUN
GERENCIA COMERCIAL
DEPARTAMENTO DE VENTAS
SEGU{EO TRIMESTRE ABR-JUN 2018
No. | OBJETIVOSPROPOSITOS | No. i OBSERVACIONES
Planificar, Organizar, Dirigir y Sostener reunin de trabajo con En coordinacién con las Sucursales y coordinadores
MO’_‘“?‘GE’ la gestion y 3 Jefes de las diferentes Sucursales 12 Actas 3 100 % se realizan reuniones de ventas para buscar el
1 seguimiento efectivo a las del CEFAFA incremento de las ventas.
ventas que permita el alcance
de las metas y objetivos
institucionales 4 Verificar el cumplimiento del POA 4 Documento 1 100 % En coordinacién con los coordinadores.
di fe???tgza;us:u‘)rﬁ;;?;ogi?ogadsa o0 Las supervisiones seran ejecutadas por los
1 arenios i, : 288 Informes 72 28 39 % coordinadores como minimo dos veces po semana,
mejoras de abastecimiento, atencién elbberande-un iRorme-mensus|
al cliente e imagen sucursal. .
Dar el seguimiento a los
requerimientos periodicos de las
sucursales, elaborar solicitudes de o Esta labor sera desarrollada por el area de analisis
2 compra y verificar el oportuno 12 Iformes T de demanda.
Monitorear el cumplimiento de abastecimiento a las necesidades de
2 las Metas las salas.
Realizar un analisis del cumplimiento Segun metas de ventas 2019 en este primer periodo
de las metas de ventas mensuales 12 Informes tenemos un 83% de cumplimiento de la meta de
de las Sucursales venta
Realizar capacitaciones con En coordinacion con diferentes proveedores se
proveedores y jefes de farmacia, a fin 12 inifSrres realizan capacitaciones mensuales para una mejor
de conocer sobre los productos que comercializacion de los productos en el punto de
se comercializan. venta.
Capacitaciones para Jefes y e ; )
2 | Dependientes de Servicio al cliente y 6 Informes En coordinacién cc;nJE)fse%t)eO{l:felg?ad? resicomerciales g
Realizar actividades sobre otros conocimientos.
3 or'g?s‘gﬂzf’jé %zsc:al::sgf;sdel Realizar evaluaciones sobre el
P i cumplimiento en aspectos de 12 bitaEnas Esta labor es desarrollada por los regentes externos,
asuntos regulatorios por parte de la reportandolo a les coordinadores comerciales
DNM.
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GERENCIA: COMERCIAL

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ABRIL, MAYO, JUN 2019

AREA__: VENTAS CORPORATIVAS _
it _‘:*_ﬁ 3 J“"‘ e o il ! _ o B _mxgs;__ gl ; i !
No. | omsETvOsPROPOSTOS | Ne. | s MAOAS o METAPROORAMADA | ¢ \coimany “m“."mm,,- . OBSERVACIONES
Planificar, Organizar vy 1 Elaborar el Plan de Trabajo Abril, Mayo Junio 1 1
Ican de - :
Apayar: 8l gitance Verificar que se cumpla la proyeccién de ventas de
metas de venta de las 2 \rimestro Abril Mayo,.Juni 1 1 T
1 |Sucursales de CEFAFA, nmestre AD, Mayo, -Unio Informe 100% rogramado
mediante la fidelizacion . N : preg
: Verificar cumplimiento del Plan de Trabajo 2019 del
de nuevos clientes 3 Denarta t6.d6 Ventas C Fativ 1 1
corporativos epartamento de Ventas Corporativas
‘ 1 E!aboraC|0n de FOtIZHCIOHES a precios competitivos a Colizacion 10 62 620%
Reforzar la atencion a clientes corporativos
clientes corporativos Monitoreo constante de los medios de comunicacién "

: : X ; : Se realiz6 conforme a |
mediante la atencion 2 escritos © electrénicos para la participacion en 3 63 630% programado y mas (ejem pt% o
personalizada, licitaciones en cualguiera de sus modalidades. ; i

2 i - . - ) nuevos: Centa, BFA, Misiones
realizando ventas Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e| Bitacora de de Paz. CEL Hilasal Industrias
comerciales con clientes 3 instituciones g'ubernamentales para fidelizarlos| seguimiento 1 15 150% Caricia, Diana, Hilosa, etc.)
frecuentes, temporales o mediante convenios.
permanentes . Gestionar el seguimiento a los clientes corporativos de 5

4 S e 1 3 300%
convenios institucionales.

Correos y Se realizé conforme a lo
iia i aigen 1 Envio dg material de apoyo publicitario para Clientes Carpeta 1 20 300% programado y mas, _ya qye se
b, : Corporativos eisciiiva enviaron carpetas ejecutivas y
institucional que permita ] correos a clientes corporativos
que los clientes
corporativos se

3 identifiquen con la marca
y perciban a la empresa Se realizd conforme a lo
como dispensadora de programado y mas, ya que se
medicamentos de ) ) i realizaron jornadas con clientes
calidad y abieta al 2 Eg:&luidze;rd :g!uvu::ﬁsas institucionales que fomenten la lr:gtrimgac;e 3 14 467% corporativos  potenciales y

iblico en general. 4pd ' existentes ( Ejemplos de
; nuevos: Caex, UPS, ESEN,
FESFUT, Telus, Insica, Insafor)
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABR - JUN 2018

g
- A
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DEPARTAMENTO: MERCADEO
GERENCIA: COMERCIAL

TN

No. Objetivo Actividad ;
S TEe e e R
Verificar cumplimiento de Plan de Trabajo del Departamento de Mercadeo 2019 Documento 1 100% Ejecutado de Acuerdo a lo Planificado
1 Planificar y Ejacum;:;i‘f::::: del Departamento Se realiz6 sondeo de estrategia de precios por
= . " ' zona, sondeo de productos de venta perdida
Elaboracion de estudios de mercado (Sondeos competencia, precios, promociones..} Documento 3 100% por pracio y sondeo de presencia digital de los
competidores.
Gestionar la compra de espacios publicitarios en medios masivos (TV, radio, entre otros) Requisicién 1 100% gf realizd compra de pautasian TV con canal
Proyectar la marca CEFAFA, a traves de diferentes '
2 medios publicitarios para impulsar un
pocisionamiento de marca a nivel nacional Solicitud de
Gestionar la compra de espacios publicitarios en medios alternativos ( redes sociales, Chﬂ:ll.ll e/Pago 3 100% Cada mes de realizé pago de pautas en
mailmarketing, entre olros) electrbrico Facebook e Instagram.
Se apoya en las jornadas corporativas,
Realizar jornadas médicas en empresas e instituciones (Cliente Corporative) Documento 3 100% dependiendo de las que programe dicho
departamento.
Posicionar la marca a través de actividades POP Cada mes se realizan promociones diferentes
3 que abonen a la campaiia de medio masivos y Crear promociones para cliente publico que ayuden a la venta de las diversas Sucursales. Documento 3 100%  |segun |a temporada o dias festivos (Semana
alternativos Santa, Mes de la Madre, Mes del padre)
Cada mes se realiza |a calendarizacion de
Calendarizar impulsaciones, Jornadas Medicas y/o activaciones de marca en las diferentes activaciones, impulsaciones y jornadas que se
Daocumento 3 100% )
salas de venta realizaran en las salas con apoyo de los
diversos laboratorios y proveedores.
4 Se paerturé Sucursal Terminal de Oriente
Apertura de nuevas sucursales que incluya la imagen estandarizada del CEFAFA Documento 1 100% Flasa SRAnacar,
z . El departamento de mercadeo apoya a las
:::“:I'da::l:t’i’;gmi:sgg::: q:%:t::”::) : ia) presencia de la marca del CEFAFA (perifoneo | o0 ooy 1 100% |salas con perifoneo local aprovechando las
Y ' g 9 i fechas que se cuenta con jornada
Actividades promocionales que abonen a la presencia de la marca del CEFAFA en Se realizo Jomnada en DM-5 Cojutepeque y
2 Documento 1 100%
Apoyar la presencia de marca con la imagen Unidades Militares San Vicente
4 comercial del CEFAFA
Se realizé la compra de rotulo de Sucursal San
Gestionar compra de rotulos para estandarizar la nueva imagen en todas las sucursales s Marcos, se inicid proceso de compra de rotulo
Requisicion 1 100% 2
(presentes y nuevas) Unicentro Soyapango y se inicié proceso de
compra de Vinyl Santa Tecla
Se realizo las coordinaciones necesarias para
Coordinar el patrocinio por parte de Farmacias CEFAFA segun convenio de RUN EL el evento de Beach Run, comprando articulos
Documento 1 100%
SALVADOR promoagionales y realizando actividades
= -:_:;:\ alusivas.
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