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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ENE - MAR 2019

GERENCIA: COMERCIAL

Objetivo Actividad
Unldlld lh
Medid.

M.... M.... % d.
progl'lmada eJeeutada ejKucl6n ~.rvacJ6n

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

Coordinar y monitorear la ejecución de estrategias de
venta que promuevan una proyección de crecimiento
eficaz, a través de analizar con clientes corporativos
ylo convenios comerciales Además, hacer un Informe
seguimiento eficaz y oportuno al cumplimiento de la
mela de ventas establecida para las Sucursales del
CEFAFA.

Ejecutado de acuerdo a lo plamficado por cada Departamento de la Gerencia
100% Comercial' compras, venIas comerciales V corporativas, mercadeo V

abastecimiento

Ejecutado según lo planificado con el Depto. de Ventas Corporativas con la
gestión de venIas con nuevos clientes corporati ..••os tales como: MAQUtLA eHI
FUNG, INSINCA, UPS, ESEN Rescatados: COMEOICA, UNICOMER, FESFUT;

100% estas empresas han generado ventas nuevas para CEFAFA. En la venta
comercial se ha hecho un monitoreo constante de las ventas para medir su
evolución y en el primer trimestre del 2019 se ha cumplido con el 83% de la mela
de ventas establecida

Coordinar, ejecutar y controlar
todas las actividades

comerciales planificadas por los
Departamentos de la Gerencia
Comercial y venficar que

cuenten con las herramientas e
insumas necesarios para el
cumplimiento de las metas de

venta, durante el2019

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

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

Informe

Informe

3 3 '00%

100%

Participación en Night Run (posicionamiento de marca), pautas publiCitarias en
radio y televisión asi como en medios allemalivos: promociones especiales con
productos en descuento en enero (inicio de clases), lebrero (rosas por las
compras en sucursales Escatón y Cascadas), marzo (dia de la mujer)
Realización de Jornadas Médicas en coordinación con Ventas Corporativas '1
Comerciales: activaciones de marca, etc. El departamento de Mercadeo realizó
sondeos de precios de la competencia para ejecutar la "Estrategia de Precios".

Ejecutado a tra..••és de "Compras Comerciales" en coordinación con Mercadeo y
VenIas, realizando la Incorporación de más de 100 códigos nuevos productos
nuevos entre medicamentos '1 productos de conveniencia: se ha mejorado el
abastecimiento en Sucursales

Efectuar el seguimiento de estandarización de imagen
externa de sucursales del CEFAFA para nuevas Informe
sucursales

Coordinar y monitorear las acciones para la
estandarización de imagen interna de todas las Informe
sucursales del CEFAFA

Efectuar negociaciones con proveedores, a fin de
obtener un mayor margen de rentabilidad para el Informes
CEFAFA
ElabOrar y proponer a la Gerencia General y Consejo

oyeclos o estrategias de aperturas o Informe
ucursales

3

Ya está establecido el nuevo diseño '1 colores del lago del CEFAFA en material
de publicidad escrila '1 redes sociales, a fin de posicionarto en la mente

100% del consumidor, Así como la adquisiCión de rótutos con el nuevo diseño y colores
del CEFAFA. En el presente periodo se aperturó Sucursal Terminal de Oriente
(trastado) con la nueva imagen del CEFAFA

Se hizo el diagnóstico '1 la propuesta de mejora de las Sucursales del CEFAFA,
100% ante el Honorable Consejo Directivo '1 se estableció una prioridad de ejecución,

que ellos autorizaron.

Ejecutado a Ira..••és del Departamento de Compras Comerciales, mediante
3 100"£a-.::reuniones con diferentes proveedores para gestión de descuentos y promociones

.•~,\( es <:-:- e:;
,j~ofoJ ,-<lj'~'~1~ Ejecuta(fo~\~,ravés del traslado de Sucursal Ilobasco a Terminal de Orientet ? GER I m~l~r). Apertura 25FEB019

~~

;¡j GENERAL >;:1'
, '/

~ '/¡
""'¿( S)~ '
. ~{I(. •,~,,';f'

Autorizado pot;~talmirant-- /



GERENCIA COMERCIAL
DEPARTAMENTO DE VENTAS
PERIOO' PRIMER TRIMESTRE ENE.MAR 2019

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO ENE.MAR

No. OBJETIVOSIPROPOSITOS No. ACTIVIDADES META UNtOADOE
OBSERVACIONESANUAL MEDIDA -.Prog"ll'IIIda

Meta Ejec:ut.ldIi % de EJecuclon

Planificar, Organizar, Oingir y Sostener reunión de trabajO con En coordinación con las Sucursales y coordinadores
Monitorear la gestión y 3 Jefes de las diferentes Sucursales '2 Actas 3 3 100% se realizan reuniones de ventas para buscar el

1
seguimiento efectivo a las del CHAFA incremento de las ventas
venias que permita el
alcance de las metas y
objetivos institucionales 4 Verificar el cumplimiento del POA 4 Documento 1 , 100% En coordinación con los coordinadores

Realizar supervisiones a las Las supervisiones serán ejecutadas por los, diferentes sucursales, enfocadas a 266 Informes 72 26 39% coordinadores como minimo dos veces po semana.mejoras de abastecimiento, atención elaborando un Informe mensual.
al cliente e imagen sucursal

Dar el seguimiento a los
requerimientos periodicos de las

2 sucursales, elabOrar soliCitudes de '2 Informes 3 3 tOO% Esta labor será desarrollada por el area de ana lisis
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 penodo
3 de las metas de ventas mensuales '2 Informes 3 3 tOO% tenemos un 83% de cumplimiento de la meta de

de las Sucursales venta

Realizar capacitaciones con En coordinaCIón con diferentes proveedores se

4
proveedores y jefes de farmacia, a '2 Informes 3 3 100% realizan capacitaciones mensuales para una mejor
fin de conocer sobre los productos comercializacion de los productos en el punto de

que se comercializan. venta

Capacitaciones para Jefes y En coordinación con [os coordinadores comerCiales2 Dependientes de Servicio al cliente y 6 Informes 1 , 100% s y 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
asuntos regufatorios por parte de la '2 Informes 3 2 67%

reportandolo a los coordinadores comerciales
DNM.
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: Enero, Febrero, Marzo 2019
GERENCIA: COMERCIAL
ÁREA : VENTAS CORPORATIVAS

No. OBJETT\IOSIPROPó8lt08 No. ,~. U..,." DE
MECODA llETA PROGRAMADA META '" OII! LJICUC!Ófl

EJECUTADA T_UT1W. OBSERVAOONES

Planificar, Organizar y
apoyar el alcance de
metas de venta de las
Sucursales de CHAFA,
mediante la fidelización
de nuevos clientes
corporativos

2

3

Elaborar el Presupuesto Anual de Ventas Corporativas
ara la estíón 2019
ElabOrar el Plan de TrabajO Anual det Departamento de
Ventas Cor oralivas ara la estíón2019.

Venficar cumplimiento del Plan de Trabajo 2019 del
Departamento de Ventas Corporativas

Informe 100% Se realizó conforme a lo
programado

Bitácora de
seguimiento

2

Reforzar la atención a
clientes corporativos
mediante la atención
personalizada,
realizando ventas
comerciales con dientes
frecuentes, temporales o
permanentes.

2

3

4

EI,aboraCiónde cotizaciones a preCiOS competitivos a Cotización
dientes cor rabvos
Monitoreo constante de los medios de comunicación
escritos o electrónicos para la participación en
licitacionesen cual uiera de susmodalidades
Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e
instituciones gubernamentales para fidelizarlos
mediante convenios
Gestionar el seguimiento a los clientes corporativos de
convenios institucionales

150

3

50

100

150

3

50

100

100%

100%

100%

100%

Se realizó conforme a lo
programado y mas.

Se realizó conforme a 10
programado y más, ya que se
enviaron carpetas ejecutivas y
correos a clientes corporativos

Se realizó conforme a lo
programado y más. ya que se
realizaron reuniones con
clientes corporativos
potenciales y existentes,
además de realizar jornadas
médicas

100%

100%

1717
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Correos y
Carpeta
ejecutiva

Informede
Actividad

Envio de material de apoyo publicitario para Clientes
Corporativos

Realizar actividades institucionales Que fomenten la
identidad corporativa2

Crear una Imagen
institucional que permita
Que los clientes
corporativos se
identifiquen con la marca
y perciban a la empresa
como dispensadora de
medicamentos de
calidad y abierta al
público en general.

3



)

CENTRO FARMACEUTlCO OE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ENERO. MARZO 2019

GERENCIA: COMERCIAL

AREA: ABASTECIMIENTO
PERIODO: 2019

5 Ejecutar anulaCl6n de notas de remiSión por errores en el proceso de NfRemlsl6n
ambas bodegas

6 Reporte de seguimiento de bodega 27 Reporte de bod 27

'

EJecutar ingresos por pago, a notas de remisi6n por devolUCI6n a
proveedores Reporte de Ingreso

6 Seguimiento de mercadería remlSlonada por sucursal Reporte de envíos

7 Seguimiento de VOlumen y paQuetería en envíos de mercadería haCia Reporte de envíos
sucursales
Ejecutar las devolUCiones a los proveedores, de toda mercadería pr6xlma a

1 vencer seaun oolíticas vio entes N/Remlsl6n

2 Remitir mercadería a Sucursales por estar fuera de politlca N/Remisión

META META " DE , OBSERVACION
PROGRAMADA EJECUTADA EJECUCIÓN

1 , '00" Se cumpli6 segun lo proyectado

900 754 84% Hubo una disminución segun lo proyectado

6 6 100%
Se cumplló segun lo proyectado para el penodo a

evaluar

6 6 100%
Se cumplió segun lo proyectado para el perIodO a

evaluar

3000 2435 .,% Hubo una disminUCIón segun lo proyectado

El proveedor no retiro los productos próximos a
60 90 150% vencer en la fecha establecida. por lo Que se

anularon vanas notas de remiSión

3 3 100% Se cumplió segun lo proyectado para el periodo a
evaluar

3 3 '00"
Se cumpliÓ segun lo proyectado para el periodo a

evaluar

22' 20' ""
Se han elabofado notas de remiSión con mayor

cantidad de •...'oductos., 21 26% Se nan necho gestiones con proveedoras para
eVitar deVOlUCiones a sucursales

600 636 '06" Hubo un pequel'lo aumento según lo proyectado

'2 12 '00" Se cum li6 s un lo ro ectado
Aumento, debido a Que los proveedores estan

" 50 11t% cancelal1do las devoluciones con canje de
nroductos

3 3 '00%
Se cumplió segUn lo proyectado para el penodo a

evaluar

N/Remisión

N/RemISión

Informe

MEDIDA

Reporte de ingreso

Reporte de Ingreso

NfRemlsl6n revisada

Rollos x 1000 vu'\elas

ACTMDAD

1 Ver,!lcar cumpllm!ento del Plan Operativo 2019

1 Elabofar Informes de Recepcl6n de las compras de mercaderíe recibida a
los oroveedores

2 Ejecutar ingresos por bon,flcacl6n, por producto fuera de 6rdenes y
solicitudes de comnra

3 CodlflCaCl6n de procluctos con código de barra, por Ingresos por compras
locales
Ejecutar lOS controles de salidas de mercaderia de Bodega General (a
sucursales}

No.. OBJETIVOS

Planificar, elecutar Y dlngir las
actividades de! Departamento de

AbastecImiento

Ejecucl6n y segUimiento de procesos de 3 Ejecutar los controles de Ingresos de mercaderia a Bodega 27

devoluCI6n 4 E acutar las devoluciones de mercadería a domicilio a los roveedores

Ejecuci6n y segUlm,ento de procesos de 4
abastecimiento

3

2

N"
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CENTRO FARMACEÚTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

GERENCIA: COMERCIAL

AREA: OEPARTAMENTO OE COMPRAS COMERCIALES

PERIODO' 2019

,;,;;;;,,,.. '''1,,;.,&

~

~.. ~~/ \li GERENCIA fr.),¡, , J ) / /B GENERAL {. ¡y' ¡J ..~ ~p -,--/IJl
'~d. JU~i;\~r9t1ío Calderón Gonzal~
~~ll(A O££\.c.~r';Contralmirante

I Gerente General

META 1.r. METAS % DE EJECUCiÓN OBSERVACIONES
TRIMESTRE EJECUTADAS

988 150 132%
En el mes de enero se Incrementaron las sollatudes por el
desabast,mienlO -";ooucIO de las vacaClOlles

999 1.500 152%
Se realizaron Igual numero de soliCItudes de COtizaCIÓna
los proveedores relerente pnllClpalla demanda

,.- 1,500 198%
En promedlo se rec.lben dOSCOllZaoones para evaluar la
mejor oferta

Se ha mane/ado UI1control presupueSlano para determInar
3 3 100% tu compras comerciales. a fin de pnonzar los reQuerienlos

de las sucursales y la demanda

Se han mcorporado nuevos pl"oduclos los cuales han Sido

1S 3 500%
requendos en el Informe de venta perdIda. asimismo
productos que SOl1comercializados en las otras cadenas
de larmaclas CEFAFA aún no contaba con estos

Se ha realIZado negooaclones con los proveedores a ftn

••• 6 1067%
de que malenailcen porcentajes adICIonales de deSClJenlos
segun promoaones mensuales. melOrar las escalas de
bonif,caCiones, elc

3 3 100%
Se hal1 realizado negOClaoones con los proveedores a 'm
de rmplementar Planes de fl(lellzacron de clientes

Los pl"oveedores han expuesto que su mayor problemalica

3 3 100%
es el prOOUClosa devolver de 15BM. para lo cual nos
encontramos IrabaJando en solUCIOnarmediante
Implemenlac.lon de planes

1 , '00% Se ha realizado aCluallzaaón de banco de proveedores

Se hall manteflldo por dIgItalizado y flslcamente los, 3 150% expediente completos de las ordenes de compras
generadas por mes y por correlatiVO

Autorizado

23

o

330

330

990

23

729

'"

META MENSUAl

FEB MAR

"

'"
'"

ENE

1,245

~da

Actas

Actas

Informes

Reportes

eh,
Ucda

erenle Comercial

9

12

12

META UNIDAODE
ANUAL MEDIDA

3.000 Reporte

6.000 Repone

6,000 Reporte

12
ASlgnaoón

Presupuestana

12 Informes

ACTIVIDADeS

Reahzar reunIOnes petlódlcaS COl1 los
proveedores para mejorar preoos,
escalas de bonificaciones. porcenlaJes de
deSClJenlos que generen mayor
renta~hdad

SohClter COllzac.lones a los proveedores

Rec.lbll Sollclludes de compras de anallsls
de demanda

Buscar solucionar prob~mas referenle a
3 pl"o<tuctos pronlo a vencerse. aSimismo

aquellos que no hao Sido rOlados en los
ultlmos 3 meses
Incremenlar y mantener acluallzado el

1 banco de los proveedores para tener
mu ooeiolles de com ra
Mantener en d'gltal y hSlC8menle lOS

1 expedIente completos de las ordenes de
compras generadas por mes y por
correlal'vo

InSlaurar una alianza comeroal que
2 permita lrasladar beneficios ad,cKmaleS a

los consumidores

Reoblr y Evaluar las cotizaciones que
3 ClJmplan con las condiCiones de compl"as

re"uendas en las sohcltudes

RealIZar PIQC.llSO de Compl"as
4 Comerciales y eJee.ución del Presupueslo

asignadO a Compl"as ComefCIales

Proces.ar formulanos de productos
nuevos, analIZadOS por dlferenles areas

No.OBJETlVOSIPROPOSITOS

Realizar las compras de 1
medlcamenlos. Insumos médicos y
produetos de corwemenCla,
negociando con 105 proveedores la 2
cendlc;6rI en la compra para
mantener o mejorandO la renla~hdad
de 105proouetos adqulndos

Realizar dlgllallzaclón de archiVO de
5 expediente de Ofdenes de compra

_~ •.. - u"" I

Realizar un registro de datos que nos
4 permllen lener opcIOnes de compras

Adqumr produclos nuevos para el
2 abasteomlenlo de las Salas de VenIas 1

en coord,nacl6n con venIaS, melUldeo
analt5ls de demanda

Realizar negoelaClOnes estrategias.
comerc.lales con los proveedores, a lJn
de mejorar las prec.lOS, eSlfateglas en 1
el mercadO. porcentajes de descuenlo
que permitan un mayor margen de
rentablhdad en 105PrOductos

No.



No.

DEPARTAMENTO:MERCAOEO
GERENCIA: COMERCIAL

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ENE. MAR 2019

Unidad de

-""
Molo

•••••••
Planl1icar y ejecutar actividades del Departamento

de Mercadeo

Proyectar la marca CEFAFA. a través de diferentes
mediOs pubhcltanos para impulsar un

potlsionamienlO de marca a nivel nacIOnal

POSIClOOarla marca a !ravés de actlvldades POP
que abOnen a la campafla de medio maSIVOSy

alternativos

ElabOfaClOo de estudiOS de mercado (Sondeos competencia, preCIOS.promociones,)

GestIonar la compra de espacIOs publicitanos en medios masivos (TV, radio, entre olros)

Ges!J()llar la compfa de espaCIos publICItarios en medios alternahvos ( redes SOCiales,
ma,lmar1<etlng. entre otros)

Realizar jornadas médicas en empresas e InshtuClones (Chente Corporativo)

2 Crear promOCiones para cliente pUblico que ayuden a la venta de las diversas Sucursales

Gestionar la elaboratlÓfl de artlculos promoclOnales de stock para el Depar18mento de
Mercadeo con el fin de apoyar en diferentes acbv,dades de Impulsactón. Jornadas y
palrOClnlOS

Documento

Documento

RequislciOn

SOlicitud de
ChequelPago
electrolllco

Documento

Documento

3

3

3

3

'''''''
Se realIZO sondeo de medicamentos y
productos de conventenCla

'00%
Se realizO compra de pautas en TV con canal
21.

'00%
Cada mes de realizO pago de pautas en
Facebook e Instagram

Se apoya en las jornadas corporativas.
3 ''''''' deper'ldiendo de las que programe dIchO

departamento

3 '00%
Cada mas se realizan promocIOnes dile rentes
según la temporada odies feslJvOs

'00%
Se realiZO compra de artlCulos promocionales
para chente pUblico. (hteleras, llaveros, toallas)

2

Calendanzar Impulsaciones. Jornadas Medicas y/o activaciones de marca en las dderentes
salas de venta

Acbvldades promocionales que abonen a la presenCIa de la marca del CEFAFA (penfoneo
moVlt y estatico, acbvaclon 0I0I)o regalon .. )

AChVldades promOClOl1alesque abonen a la presencia de la marca del CEFAFA en
Unidades M,htares

RequlslciOn

Documento

Documento

3 '00%

'00%

'00%

Cada mes se realiza la calendarizaclÓfl de
achvaclones. ImPUiSaClOOeSy jornadas que se
real¡zartlll en las salas con apoyo de los
diversos labaratonos roveedores
El departamento de mercadeo apoya a las
salas con penlofleo local aprovechando las
lechas ue se cuenta con mada
Se realizO Jornada de Comando de Fuerzas
Es ciales 110an o

4
Apoyar la preseOCla de marca con la imaoen

comercial del CEFAFA Gestionar compra de rotuloS para estandanzar la nueva Imagen en todas las sucursales
(presentes y nuevas)

Documento 2
Se realizO la compra de rotulo Zacateeoluea

100% para cambio dElimagen y Rotulo para nueva
Sucursal Termmal de Onente

Coordinar el patrocinIO por parte de Farmacias CEFAFA según convelllO de RUN EL
SALVADOR

RequiSlclOn 100%

e realizo las toar maClOnes necesanas para
el evento de Nigtlt Run, comprando artlculos
promOClonales y contratando Sel'llClO de
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVAlUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABR. JUN 2019

GERENCIA: COMERCIAL

N' Actividad
Mm ,.... % dIl

programada eJ.cutldl ejecución

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

Coordinar y monitorear la ejecución de estrategias de
venta que promuevan una proyección de crecimiento
eficaz, a través de analizar con clientes corporativos
ylo convenios comerciales Además, hacer un Informe
seguimiento eficaz y oportuno al cumplimiento de la
meta de ventas establecida para las Sucursales del
CEFAFA

100%

100%

Se dio el seguimiento de acuerdo a lo planificado por cada uno de los
Departamentos de la Gerencia Comercial, de abril a juniO del 2019.

Ejecutado segun lOplanificado con el Depto. de Ventas Corporativas, se logró un
crecimiento en ventas arriba del 60% vs el mismo periodo del 2018; con
FOPROl YO, ISSS, ALGES, BFA, HILASAl, entre otros, En la venta comercial
se ha hecho un monitoreo constante de las ventas para medir su evolución y en
el segundo trimestre del 2019 se ha cumplida con el91% de la meta de ventas
establecida

Efectuar acciones comerciales que promuevan la
fidelizaci6n de clientes actuales y nuevos con lo cual se Informe
obtenga el posicionamiento de la marca CEFAFA.

Coordinar, ejecutar y controlar
todas las actividades

comerciales planificadas por los

Departame.ntos de,'a Gerencia Coordinar la incorporaci6n de productos nuevos que
ComerCial y venflcar. que ampllen el inventario del CEFAFA para la entrega

cuenten con las herramientas e oportuna a la necesidad de clientes, asi como coordinar Informe
Insumos necesanos para el un abastecimiento eficiente que genere mayor nivel de
cumplimiento de las metas de ventas en las sucursales

venta, durante el 2019.

3 3 '00%

100%

Participación en Beach Run (posicionamiento de marca), pautas publiCitarias en
radio y televisión asi como en medios alternativos; promociones especiales con
productos en descuento en abril (Semana Santa), mayo (mes de la Madre), junio
(mes del Padre). Realización de Jornadas Médicas en coordinación con Ventas
Corporativas y Comerciales; activaciones de marca, etc. El departamento de
Mercadeo realizó sondeos de precios de la competencia para ejecutar la
~Estrategia de Precios*,

Ejecutado a través de *Compras Comerciales~ en coordinación con Mercadeo y
Ventas, realizando la incorporación de códigos produdos nuevos entre
medicamentos y productos de convenienCia; se ha incrementado la frecuencia de
despachos del Departamento de abastecimiento a tas Sucursales.

Efectuar el seguimiento de estandarizaci6n de imagen
externa de sucursales del CEFAFA para nuevas Informe
sucursales

Ya esta establecido el nuevo diseño y colores del lego del CEFAFA en material
de publicidad escrita y redes sociales, a fin de posicionarto en la menle

100% del consumidor, Asl como la adquisiCión de rotulos con el nuevo diseño y colores
del CEFAFA. En el presente periodo se aperluró Sueursal Terminal de Oriente
(traslado) con la nueva imagen del CEFAFA.

Coordinar y monitorear las acciones para la
estandarizaci6n de imagen interna de todas las Informe
sucursales del CEFAFA.

De acuerdO a la prioridad de ejecución aulOrilada pol' Consejo Directivo para la
100% mejora de las Sucursales del CEFAfA. se realizaron en el segundo trimestre los

proyectos de la sucursat San Marcos

Corporativas. Ya está

Ejecutado a través del Departamento de Compras Comerciales, mediante
100% reuniones con dderentes proveedOres para gestión de descuentos y promOCiOnes

especiales
33

Informe

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

Elab oponer a la Gerencia General y Consejo
l:l:[~wa"Dí:iij s o estrategias de aperturas o
~icacl6n de sales.

/~-
!~ COME~; ,

Elaborado p~:~. Li~ I A ar de Para
~~E t~~erente Comercial



GERENCIA: COMERCIAL

AREA: ABASTECIMIENTO
PERIODO: 2019

rOA 2

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABRll- JUNIO 2019

N' OBJETIVOS No. ACTMDAD
UNlDAODE META META META "0£ OBSERVACfONMEOlDA PROG_ PROG ••••• ADA EJECUTADA EJECuct6N

P1an!ficar, ejecutar y dlflgtr las
1 Ivemlcar cumplimiento del Plan Operabvo 2019, ac1lvidaoes del Departamento de Informe , , , 100% Se cumplió segun lo proyectado

AbasteClmlenlO

, Eleborar Informes de RecepcIÓn de las compras de m9fcaderla reCIbida Repone de Ingreso 900 900 636 71% Hubo una disminución segun lo proyectado
a los proveedores

2
Ejecutar Ingresos por bonlfieaClón, por producto ruara de órdenes Repot'te de Ingreso , 6 , 17%

Ha disminuido, debido a que las bonificaCiones Vlenen
solICitudes de compra reflejadas en la oróen de compra

3 Codificación de productos con CÓdigo de barra, por Ingresos por compras Rollos x 1000 vl!'letas 24 6 6 '00%
Se cumplió segun lo proyectado para el perIOdo a

locales evaluar

2
EjecUCión y seguimiento de procesos 4 Ejecutar los controles de sahdas de mercaderia de Bodega General (a NfRemlsión reVisada 3300 3000 230' 77% Hubo una disminUCIón segun lo proyectado

de at>8stoclml8fllO sucursales)

5
Ejecutar anulaoón de notas de remisión por errores 8fI el proceso de NlRemlslón 60 60 56 93% Hubo una dismlflución segun lo proyectado
amoas oodegas

6 egulmlento de mercaderia remlSlOl'lada por sucursal Reporte de envlos 3 3 3 '00%
Se cumplió segun lo proyectado para el periodo a

evaluar

7 Ssgl.lrnlento de volumen y paqueteria en envlOS de rnercaderia haCia Reporte de envlos 3 3 3 '00%
Se cumplió segun lo proyec1ado para el penodo a

sucursales evaluar, Ejecutar las deVOluCiones a los proveedores, de toda mercadaria NfRemislón 285 225 ,,. ""
Se han elaborado notas de remisión con mayor

próxima a vencef segun politicas vigentes cantidad de productos

2 Remlllr mercaderla a Sucursales por estar fuera de politlCa NlRemlslÓn " " 32 40% Se han hecho gestlOlles con proveedores para eVl\ar
devolUCIones él SUaJrsales

3 Ejecutar los controles de If1gresos de mercaderia a Bodega 27 NlRemlSlÓn 645 600 522 67% Hubo una dlSmlnuC/Ófl segun lo proyectado

3
EJecUCIÓny seguimiento de procesos

de devolUCIÓn 4 Etocutar las devolUCIOnes de mercaderia a domICIlio a los proveedores NlRemislón " " " 100% Se cumplIÓ segun lo proyec1ado

5
Ejecutar ingresos por pago, a nolas de remisión por devolUCión a Reporte de Ingreso 45 45 37 82% Huoo una disminución segun lo proyectadO
proveedores

6 Reporte de seguimiento de bodega 27 Reporte de bod 27 3 3 3 '00%
Se cumplió segun lo proyectado para el periodo a

evaluar



GERENCIA: COMERCIAL
AREA: DEPARTAMENTO DE COMPRAS COMERCIALES
PERIODO: 2019

CENTRO FARMACEÚTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVAlUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ABR. JUN 2019 '.

Se ha mar'\l!jado un control presupuestario para determrnar
las tompras comerCIales, a fin de pnorizar los requenentos
de las sucursales y la demanda

Se han incorporaóo nuevos productos los tuales han sido
requendos en el informe de venia perdida, asimiSmo
prodUCIOSque son comercializados en las otras t8denas
de farmacias CEFAFA aun no tontaba con estos

Se han realIZado activaCIOnes ton programas de
rldellZati6n de los laboralOl1Os para beneficios de los
consumidores

Se han coordinado devoluciones con los proveedores a fin
de realiZar cambio por cambio de productos, O la obtención
de notas de crédito a /ln de no desajustar la astgnaClón
presupuestana

Se ha realIZado presentaci6n da rH,Jevosproductos.
atluahzati6n da catalogo de productos. ampliación del
banco de proveedores

Se han manterodo por digitaliZado y fiSlCamente 105
expediente complelos de las ordenes de compras
generadas pDf mes y por correlallvo

OBSERVACIONES

En promedio se retlben dos cotizaciones para evaluar ta
mejor alerta

Se ha reall,¡:ado atluah,¡:atI6n de banco de proveedores
para ampllal10 y contar ton más opciones

El abastetlmlento a las sucursales esta sleMo acorde a
las demaMas de las mismas, aSimismo en respuesta al
IOlorme de V8l1ta erdlda

Se realizaron igual número de sol~ludes de cotización a
los proveedores relerenle pnntlpalla demanda

META %DE
PRO<lRAIIADA EJECUCION

512 '00%

'.500 '00%

1.761 100%

3 '00%

• 100%

• 100%

3 '00%

.00%

'00%

'00%

Repone

Reporte

Repone

Atlas

Atlas

Informes

Informes

Repones

Inlormes

UNIIlAIl DE.....,.
R&tiblf ~icltudes de compras de análiSiS
de demanda

Procesar formulaoos de produclos
nuevos, analizados por dll8fentes areas

Reahzar reunlOO8S pe/lÓdlt8s ton los
proveedores para mejorar preCIOS,
escalas de bon!fitat>ones. porcentajes da
descuentos que generen mayor
rentabilidad
Inslaurar una alianza comercial que

2 permita trasladar benefICios ad;aonales a
los consumlÓOfes

8I.lsear solucionar problemas referente a
productos pronto a venc;eM;e, asimIsmo
aqlJellos que no han sido rolados en los
úlbmos 3 meses
Incrementar y mantener aCl\Jahzado el
banco de los proveedores para tener
maso esdecom a
Mantener en dlgrtal y fisitamente los
expediente completos C1elas ordenes de
tompI'lS gefle{adas por mes y por

e IVO

2 SolIcitar cobzationes a los proveedores

Recibir y Evaluar las cotizaciones que
3 cumplan con las conditiooes de compras

re uendas en las $OlitltUdes

Realizar proceso de Compras
4 Comen;l8les y ejecuti6n del Presupuesto ASlgnaC>Óf1Presupuestana

asignado a Compras ComerCIales

No.

Adqulnr produttos nuevos para el
abasteCllnJento de las Salas de Ventas
en toQfdlnati6n con ventas, mercadeo
análiSIS de demanda

Realizar negooatlones estrategias-
comerciales con los provelldores. a fin
de mejorar las precios, eSll"ategias en
el mercado, porcentajes de descuento
que permitan un mayor margen de
rentabilidad en los Productos

Realizar las compras de
medICamentos. InSumos medlCOs y
productos de convenlenda,
negooando con los proveedores la
condición en la compra para
mantener o mejorando la rentabilidad
de los prodvetos adqUlndos

Reahzar un registro de datos que nos
.• permiten tener opciones de compras

No.



GERENCIA COMERCIAL
OEPARTAMENTO DE VENTAS
SeGUNDO TRIMESTRE ABR.JUN 2019

CENTRO FARMACEUTICO OE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO ABR.JUN

'.

No. OBJEnVOSIPROPOSITOS No. ACTMOADES
META UNIDAD DE OBSERVACIONESANUAL MEaDA •••• M" Eje<:ut.ldlI % dio EjKuclonProgram.d.

Planificar, Organizar. Dirigir V Sostener reunión de trabajo con En coordinación con las Sucursales y coordinadores
Monitorear la gestión y 3 Jefes de las diferentes Sucursales 12 Actas 3 3 100% se realizan reuniones de ventas para buscar el

1
seguimiento efectivo a las del CEFAFA incremento de las venIas.

venias que permita el alcance
de las melas y objetivos

institucionales 4 Verificar el cumplimiento del POA 4 Documento 1 1 100% En coordinación con los coordinadores

RealiZar supervisiones a las las supervisiones serán ejecutadas por los
diferentes sucursales, enfocadas a1 mejoras de abastecimiento, atención 288 Informes 72 28 39% coordinadores como minimo dos veces po semana,

a! cliente e imagen sucursal
elatx:lrando un informe mensual.

Dar el seguimiento a los
requerimientos periodicos de las

2 sucursales, elaborar solicitudes de 12 Informes 3 3 100% Esta labor será desarrollada por el área de analisis
compra y verificar el oportuno de demanda.

Monitorear el cumplimiento de abastecimiento a las necesidades de
2 las Metas las salas.

Realizar un análisis del cumplimiento Segun metas de venIas 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 coordinación con diferentes proveedores se

4
proveedores y jefes de farmacia, a fin 12 Informes 3 3 100 % realizan capacitaciones mensuales para una mejor
de conocer sobre los productos Que comerciahzacion de los productos en el punto de

se comercializan. venta

Capacitaciones para Jefes y En coordinación con los coordinadores comerciales s
2 Dependientes de Servicio al cliente y 6 Informes 1 1 100% Y Jefe de Ventas

Realizar actividades
sobre otros conocimientos.

3 orientadas al desarrollo del Realizar evaluaciones sobre elpersonal de Sucursales cumplimiento en aspectos de Esta labor es desarrollada por los regentes externos,
4 asuntos regulatorios por parte de la 12 Informes 3 2 67% reportandolo a los coordinadores comerciales

DNM.

,- ,~-~.~. 358, ,.



GERENCIA: COMERCIAL
ÁREA : VENTAS CORPORATIVAS

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: ABRIL, MAYO, JUN 2019

No.

Planificar, Organizar y
apoyar al alcance de
melas de venta de las
Sucursales de CEFAFA,
mediante la fidelizaci6n
de nuevos clientes
corporativos

N••

2

3

.Cl1VIOAOES

Elaborar el Plan de TrabajoAbril, Mayo Junio

Verificar que se cumpla la proyección de ventas de
trimestre Abril, Ma Junio

VerifIcar cumplimiento del Plan de Trabajo 2019 del
Departamentode Ventas Corporativas

uNIDAD DE
MEDIDA

Informe

META PROGRAMADA
META '!loDt: fiJ£cua:)N

EJECUTADA TRlMUTRAL

100%

OSURVAClONES

Se realizó conforme a lo
programado

Bitácora de
seguimiento

2

Reforzar la atención a
clientes corporativos
mediante la atención
personalizada,
realizando ventas
comerciales con clientes
frecuentes, temporales o
permanentes.

2

3

4

Elaboración de cotizaciones a precios competitivos a Cotización
clientes cor oralivos
Monitoreo constante de los medios de comunicación
escritos o electrónicos para la participación en
licitacionesen cual uiera de sus modalidades_
Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e
instituciones gubernamentales para fidelizarlos
mediante convenios
Gestionar el seguimiento a los clientes corporativos de
convenios institucionales

'0

3

62

63

15

3

620%

630%

150%

300%

Se realizó conforme a 10
programada y mas (ejemplo de
nuevos: Centa, BFA, Misiones
de Paz, CEL, Hilasal, Industrias
Caricia, Diana, Hilosa, etc.)

Crear una Imagen
institucional que permita
que los clientes
corporatIvos se

3 identifiquen con la marca
y perciban a la empresa
como dispensadora de
medicamentos de
calidad y abierta al 2
publico en general.

~,\( OE 14 '
//.\~.~t'IOO(',t'v..-:::
I~: ,~ t- 1'....•Z~ ~- ..•.•,...--

I;;;~----- -;.....\
t~~ VENTAS t~. 7;~~~:;;'T1:'~t

(¡!ICA DEE~tfVentas Corporativas
"'-=-'

Envío de material de apoyo publicitario para Clientes
Corporativos

Realizar actividades institucionales que fomenten la
identidadcorporativa

arada

Correos y
Carpeta
ejecutiva

Informe de
Actividad

3

30

'4

300%

467%

Se realizó conforme a lo
programado y más, ya que se
enviaron carpetas ejecutIvas y
correos a clientes corporativos

Se realizó conforme a lo
programado y mas, ya que se
realizaron jamadas con clientes
corporativos potenciales y
existentes ( Ejemplos de
nuevos: Caex, UPS, ESEN.
FESFUT, Telus, Insica, Insafor)



No.

DEPARTAMENTO: MERCADEO
GERENCIA: COMERCIAL

00_

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: ASR. JUN 2019

UnlGild cM
Med'do

••••
ojoc~'"

ObMMlcl6n

-

VenflCar cumpllmoento de Plan de Trabajo del Departamento de Mercadeo 2019 Documento 100% EJ~utado de AcuerdO a lo Planlflcal10

P1andiCary e¡ecutar actlvidades del Departamento
de Mercadeo

Proy~lar la marca CEFAFA, a través de diferentes
medIOs publlCltanos para Impulsar un

potlsionamiento de marca a nivel naclOOal

4 ElaboraClon de estudIos de mercado (Sondeos competencia, precios, promociones.,)

GestIonar la compra de espaCiOs publlcitanos en medIOSmaSivos (TV, radio, entre otros)

GestIOnar la compra de espaCIOs publicItarIOS en medIOs alternativos (redes sociales,
mallmarl<.ellng, entre otros)

Documento

Requ,siClón

Sollotud de
ChequefPago
el~tr6nico

'00%

'00%

'00%

Se realizo sondeo de estrategia de precios por
zona, sondeo de productos de venta perdida
por precIO y sondeo de presencia digrtal de los
competIdores

Se realizo compra de pautas en TV con canal

"
Cada mes de reallzo pago de pautas en
Facebook e lnslagram.

\00%

POSICIonarla marca a través de actividades POP
que abonen a la campafia de medIO masivos y

alternativos

Realizar jornadas médICas en empresas e ,nst,tuciones (Cliente Corporabvo)

Crear promociOnes para cl,ente publico que ayuden a la venta de las dIversas Sucursales

Calendanzar impulsaciones, Jornadas Med,cas yto activaCIOnes de marca en las diferentes
salas de venta

Documento

Documento

Documento

3

3 3

Se apoya en las jornadas corporatIvas,
100% dependiendo de las que programe dicho

departamento

Cada mes se realizan promociones diferentes
100% según la temporada o d,as festivos (Semana

Santa, Mes de la Madre, Mes del padre)

Cada mes se realiza la calendanzaClon de
activaciones, impulsaeiones y jornadas que se
realizaran en las salas con apoyo de los
diversos laooratOflos roveedores

, Apoyar la presencia de marta con la Imagen
comercial de! CEFAFA

Apert1Jra de nuevas siJ(:ursales que Incluya la imagen estandanzada del CEFAFA

Actividades promoclonales Que abonen a la presencIa de la marta del CEFAFA (penfoneo
movil y estat,co, actlvaciOO globo regalon,.,)

ACtividades promocionales que abonen a la presencia de la marca del CEFAFA en
UnIdades Mllrtares

Gestionar compra de rotulos para eSlandanzar la nueva Imagen en todas las sucursales
(presentes y nuevas)

Coordinar el patrOCinIOpor parle de FarmaCias CEFAFA según convenio de RUN EL
SALVADOR

A. XOCHIL T DE PARADA
LICENCIADA

GERENTE COMERCiAl

Documento

Documento

Documento

ReqUISICIón

Documento

'00%

'00%

'00%

'00%

'00%

Se paerturó Sucursal Tennmal de Onente
Plaza amanecer.

El departamento de mercadeo apoya a las
salas con penfoneo local aprovechando las
f~has ue se cuenta con ada
Se realizo Jornada en DM-S Cojulepeque y
San Vicente

Se realizO la compra de rotulo de Sucursal San
Marcos. se iniCIOproceso de compra de rotulo
Umcentro Soyapanoo y se iniCiOproceso de
compra de Vlnyl Santa Tecla

e rea I.Z as coordInaCIones netesanas para
el evenl0 de 8each Run, comprando articulos
promoclonales y realizando actiVIdades
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