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GERENCIA:

Garantizar la ejecucion de
actividades planificadas en
coordinacién con los
Departamentos de la Gerencia
Comercial y verificar que cada
uno cuente con los insumos y
herramientas necesarias para
el cumplimiento de objetivos
institucionales.

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

COMERCIAL

cada una de las areas gque conforman la Gerencia
Comercial

Efectuar el seguimiento de las actividades del POA de

PERIODO: OCT- DIC 2018

100%

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

Coordinar y monitorear la ejecucion de estrategias de
venta que promuevan una proyeccién de crecimiento
eficaz, a través de analizar con clientes corporativos
ylo convenios comerciales.

100%

Ejecutado segun lo planificado con el Depto. de Ventas Corporalivas con la
gestion de ventas con nuevos clientes corporativos tales como: CEPA, asi como
remisién de ofertas comerciales a diferentes empresas: AGRISAL, INSINCA,
ACACEMIHA, ORDEN DE MALTA, FUSAL, FUNDAMUNDO, CENDEPESCA,
CONNA-ISNA, Clinica empresarial Holel Crownw Plaza; eslas empresas fueron
visitadas y se les hizo entrega de las ofertas comerciales a los contactos,

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

100%

Se realizaron actividades mercadolégicas para fidelizar a los clientes publico y
corporativos. Ademas mediante la realizacién de jornadas médicas orientadas a
clientes corporativos (ACACYPAC, DIGICEL, UNICOMER) y publico en general
en zonas geograficas especificas. En el mes de Diciembre se realiz6 por primera
vez la carrera "Desafio Urbano”. Lo anterior permitira generar una base de datos
que servira para hacer alianzas con empresas y brindar un valor agregado para
la futura implementacion de la Tarjeta VIP CEFAFA y aumentar el
posicionamiento de la marca. En octubre, se promocionaron productos para la
salud de la mujer (mes del cancer de mama), en Noviembre (black friday) y
Diciembre (aniversario CEFAFA), se publicitaron productos con baja rotacion en
sucursales, con el fin de obtener un aumento en las ventas de esos productos.

Coordinar la incorporacién 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” con la incorporacion de productos|
nuevos al CEFAFA. Aun continia en proceso de actualizacion el médulo de
abastecimiento. Seguimiento a las funciones del analista supervisor para dar una
mejor ejecucion a la gestion de abastecimiento.

Efectuar el seguimiento de estandarizacion de imagen|

externa de sucursales del CEFAFA para nuevas
sucursales

Se esla dando seguimiento al 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 disefo y colores
del CEFAFA. En el presente periodo se cambié los rotulos de sucursal Matriz y
Escalon; esla ultima fue traslade de sucursal y se abrio con la nueva imagen.

las
interna de todas

acciones para la
las

Coordinar y monitorear
estandarizacion de imagen
sucursales del CEFAFA.

100%

Cambio de rotulo en sucursal matriz, se pinté la sucursal San Marcos y se hizo
visita para diagnostico de remodelacion a sucursal Zacalecoluca .

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

Ejecutado a través del Departamento de Compras Comerciales y El
p,ggaﬂamento de Mercadeo, mediante reuniones con diferentes proveedores)

ara -de descuentos y promociones especiales,

Elaborar y proponer a la Gerencia General y Consejo
iyo proyectos o estrategias de aperturas o
n de Sucursales.

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

e
a 1§vés del tramite del traslado de Sucursal llobasco a Terminal de

—




DEPARTAMENTO: MERCADEQ

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: OCT-DIC 2018

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

GERENCIA: COMERCIAL

hE Unidad de
No. Actividad . Medida
Verificar cumplimiento de Plan de Trabajo del Departamento de Mercadeo 2018 Documento 100%  |Ejecutado de Acuerdo a lo Planificada.
1 Panficary eiacula;::;grigaa::j ael Departamento Se visitd locales en Terminal de Oriente y
Apopa. Se realizé sondeo de precios en
| D t 100%
Elaboracién de estudios de mercado (busqueda de locales) y/o de precios ocumento 0% Ahuachapan, Soyapango, chalatenango,
Cojutepeque
Proyectar la marca CEFAFA, a través de diferentes
2 medios publicitarios para pocisionamiento de Gestionar la compra de espacios publicitarios en medios masivos (TV, radio, periddico, Rattisicin 100% Se realizaron entrevistas mensuales en: EXA
marca en la escala mental de los consumidores a entre otros) 9 FM y Pencho y Aida.
nivel nacional
En coordinacion con el Dpto. de Ventas
Realizar jornadas médicas en empresas e instituciones (Cliente Corporativo) Documento 100%  [corporativas se realizaron un lotal de 5
Jornadas Médicas
Se imprimieron afiches de Rifa para todas las
s . ; 2 : X Sucursales, asi mismo se imprimieron
D;:re;;‘: f::'::;dar:;z;:‘:‘:}:z Zﬁéﬁtsat;e:gasc};?’::endg;x de-caja, cartelera informativa | oo isicién 100% |orochures para las salas recientemente
Posicionar la marca artravés de actividades POP y u| P p Y P! aperturadas, asl tambien se imprimié afiche
3 que abonen al pocionamiento de los medio con informacion de Carrera
masivos y alternativos =
Gestionar la elaboracion de articulos promocionales como stock en el Departamento de bjesilado daAcusrdn o Planlflrcado.
Mercadeo para las diferentes actividades de impulsacion y en aperturas de nuevas Requisicion 100% (compra.de Agendas y Calendarios) Del
e anke mismo modo se compré material promocional
= para |a carrera del Desafio Urbano.
Se realizacion actividades de activacion e
Realizar impulsaciones y/o activaciones de marca en las diferentes salas de venta Documento 100%  |impulsacién mensuales, tanto en Sucursales
como en Despensa CEFAFA
Apertura de nuevas sucursales que incluya la imagen estandarizada del CEFAFA Documento 100%  |Se apertur6 Sucursal Paseoc General Escalon.
Activaciones de Despensa, Rifa de
B Televisores, Promociones del Mes del Cancer
4 Apoyar la presencia de marca con la imager Actividades promocionales que abonen a la presencia de la marca del CEFAFA Documento 100% |de mama, Black November, Promociones del
comercial del CEFAFA 34 aniversario de CEFAFA, Patrocinadores en
Carrera del Desafio Urbano.
Gestionar compra de rétulos estandar e imagen interna para todas las sucursales Oocurients 100% Matriz (edificio CEFAFA), Paseo General
(presentes y nuevas) Escalon (Rotulo y vinyl)
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

GERENCIA COMERCIAL
DEPARTAMENTO DE VENTAS
PERIDO: TERCER TRIMESTRE OCT-DIC 2018

PERIODO OCT-DIC 2018
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En coordinacién con las Sucursales y
Planificar, Organizar, Dirigir y Sostener reunién de trabajo con Jefes de o supervisores se realizan reuniones de
" . 3 ; 12 Actas 3 100% :
Monitorear [a gestion y las diferentes Sucursales del CEFAFA ventas para buscar el incremento de las
1 seguimiento efectivo a las ventas ventas.
que permita el alcance de las
mplas y-asletvog Insyitcionales 4 Verificar el cumplimiento del POA 4 Documento 1 100% En coordinacién con supervisores.
Los coordinadores comerciales realizaron
Realizar supervisiones a las diferentes supervisiones en el mes de Oct, Nov y
sucursales, enfocadas a mejoras de o Dic, bajo las nuevas funciones en las
3 abastecimiento, atencién al cliente e L IFfomies T 0% cuales se verifican los aspectos de
imagen sucursal. abastecimiento, atencion al cliente e
imagen sucursal.
Se elaboraron informes con algunos de
Dar seguimiento a los requerimientos los requerimientos mas relevantes en las
. y s 2 periodicos de las sucursales y del 12 Informes 3 100% salas de ventas, destacando que solo es
2 | Monitorear el cumplimiento de las abastecimiento de las mismas. una muestra del trabajo realizado dia a
Metas dia
Realizar un analisis del cumplimiento de A pesar de la ausencia de convenio con
3 las metas de ventas mensuales de las 12 Informes 3 100% ISBM se alcanzo un 58% de la meta
Sucursales proyectada para el trimestre.
En coordinacion con diferentes
Realizar capacitaciones con proveedores y proveedores se realizan capacitaciones
4 | jefes de farmacia, a fin de conocer sobre 12 Informes 3 100% mensuales para una mejor
los productos que se comercializan. comercializacion de los productos en el
punto de venta.
Llevar a cabo capacitaciones para 2 ;
1 | dependientes y Jefes de sucursal en las 6 Informes 0 0% Debida.a gue no hay,convenia con. ISBM
; no se realizacion capacitaciones.
cuales se fortalezca la normativa de ISBM.
. o : Capacitaciones para Jefes y Dependientes En coordinacién con los laboratorios se
3 Rea;:z;:rgtlil\gt;a:lies ::l::f'::s a) 2 de Servicio al cliente y sobre otros 12 Informes 3 100% eslan programando capacitaciones
P! conocimientos, enfocadas a servicio al cliente,
Sucursales
Debido a que las evaluaciones son
5 | Evaluacion de desempefio de personal. 2 Informes 1 100% semestrales corresponde hasta el tercer
seguimiento
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: OCT-DIC 2018
GERENCIA: COMERCIAL

: VENTAS CORPORATIVAS
b= i
il
Planificar, ‘Organizar ¥ 1 E;?:c:;areijth;;e;SEEeslo Anual de Ventas Corporativas 1 1
apoyar al alcance de P g - -
Elaborar el Plan de Trabajo Anual del Departamento de
M (08 veeta ga 1R 2 Ventas C ti I tion 2019 L ; Se realizé conforme a lo
1 [Sucursales de CEFAFA, ENAS LOPOFAtvAS Para i ges : Informe 100%
: A programado
mediante la fidelizacion i — ;
: Verificar cumplimiento del Plan de Trabajo 2018 del
de nuevos  clientes 3 Baatancais daVanlia b fiva 1 1
corporativos epartamento de Ventas Corporativas
) 1 E!aboramon de F:ot|230|ones a precios competitivos a Cotizacion 15 45 300%
Reforzar la atencién a clientes corporativos
clientes corporativos Monitoreo constante de los medios de comunicacion
mediante la atencion 2 escritos o electronicos para la participacion en 3 3 100%

5 personalizada, licitaciones en cualquiera de sus modalidades. Se realizé conforme a lo
realizando ventas Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e| Bitacora de programado y mas.
comerciales con clientes 3 instituciones  gubernamentales para  fidelizarlos| seguimiento 1 1 100%
frecuentes, temporales o mediante convenios.
permanentes . Gestionar el seguimiento a los clientes corporativos de o

4 g 2 - 1 1 100%
convenios institucionales.

Correos y Se realizd conforme a lo

. Envio de material de apoyo publicitario para Clientes & programado y mas, ya que se

.C"ﬁr ) L’l"a 1mag§;n ! Corporativos S.:ég::; 1 1 100%  lonviaron carpetas ejecutivas y

inatiucional :que, parmita ) 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 ' - o B— realizaron reuniones  con
calidad y abierta al 2 %eiltl‘?rd actwéd:?eas institucionales que fomenten la Ir:otri:r;: %e 3 3 100% liantas comporativos
pliblico en general. IR A ooV Sl potenciales y  existentes,

ademas de realizar jornadas
meédicas.

" 7 Autorizado:
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Farmacias CEFAFA’

“Tu farmacia amiga”

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
Seguimiento Operativo OCT-DIC 2018.

GERENCIA: COMERCIAL
AREA: DEPARTAMENTO DE COMPRAS COMERCIALES

Revisadp:

)
Ll

Gerehte Comercia

ditelVillanueva Mejia
Comerciales

UNIDAD DE
~ MEDIDA
En el mes de octubre realizaron las solicitudes
de compras acorde a la demanda planificada, sin
’ Recibir solicitudes de compras de analisis de 3.200 Reporte 250 300 250 800 829 104% embargo en elr mes de no_wembre hubo un
demanda exceso de solicitudes por analisis de demanda,
. lo cual incremento la meta. Para el mes de
Realizar las compras de! e B s
mfft:: "'“‘dZ’S”'""fon"JZf,’:ZﬁZi; 2 Solicitar cotizaciones a los proveederes 6,400 Reporte 500 | 600 | 500 1,800 1658 104% S:'D';B‘;‘i':‘:uz’g::i‘;ﬁ::cg‘e‘z’a' sé realiza:‘en
1 [negociando con los proveedores la Recibir y Evaluar las cotizaciones que cumplan 7 : 5 i
condicion en la compra para 3 con las condiciones de compras requeridas en 6,400 Reporte 500 600 500 1,600 1,658 104% e e lramutg de:un100% ailas solisludes
i i~ durante el 4o0. Trimestre.
mantener o mejorando la rentabilidad las solicitudes
de los productos adquiridos. Durante el d4o. Trimestre se realizaron menos
ordenes de compras de acuerdo lo planificado,
4 Elaborar Ordenes de compra 3,200 Reporte 250 300 250 800 704 88% sin embargo, el abasteciemto de las sucursales
fue de manera eficiente y eficaz, se realizaron las
compras por sugerido
Adaquirir productos nuevos para el Durante el 4o. Trimestre se le dio tramite a 20
abastecimiento de ias Salas de Procesar formularics de produclos nuevos, = formularios de productos nuevos de diferentes
2 4 1 g % : 12 Informes 1 1 1 3 20 667% i
Ventas en coordinacion con ventas, analizados por diferentes areas proveedores, los cuales fueron codificados y se
mercadeo y andlisis de demanda genero compra
Realizar reuniones con los proveedores para Dorants ek 40: [rrbalin e dlendid & 120
- F proveedores, con quienes nes reunimos para
1 mejordr peCIvs, ! tiemgos de .eninega. ¥ 12 Informes 1 1 1 3 30 1000% tratar temas comerciales y logisticos; asimismo,
Efectuar Negociaciones con los pruductps de 'calided, que gensren: mayos se visito a 10 proveedores y se participd en la
4 [proveedores fin de obtener un mayor rentabilidad Feria de Proveedores para buscar nuevos.
margen de Rentabilidad en los Se han efectuado reuniones periodicas a fin de
Productos. Analizar inconvenientes en la negociaciones conocer de primera mano la problemética con
2 con  proveedores, mediante  reuniones 12 Aclas 1 1 1 3 4 133% algunos proveedor, con quienes nos reunimos
mensuales del personal de compras. posterioremente para la busqueda de una
olucian
Se ha mantenido actualizado el banco de
Realizar un registro de datos que Incrementar y mantener actualizado el banco de proveedores y se han incorporado nuevos
4 |nos permiten tener opciones de 1 los proveedores para tener mas opciones de 12 Informes 1 1 1 3 3 100% proveedores al mismo, con el objetivo de tener
compras compra mayor variedad de productos y opciones de
comora,
Se ha realizado  adecuadamente el
] . ) Mantener en digital y fisicamente los expediente mantenimiento digital y fisico de los expedientes
Eal| el SR dearchivo/de 1 |completos de las ordenes de compras 12 Reportes 1 1 1 3 3 100% completos de las ordenes de compra y se le da
expediente de ordenes de compra generadas por mes y por comelativo control de calidad con el fin de garantizar que los
expedientes esten completos.
,,;’:EL%E%?!CM}T‘% 3




GERENCIA: COMERCIAL
AREA ANAU SIS DE DEMANDA

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: OCTUBRE-DICIEMBRE 2018

Planificar, ejecutar y dirigir las

Verificar cumplimiento del Plan Operativo

Seguimiento trimestral al presente

sugeridos de las sucursales.

ivi i i 1 009
1 |actividades de la Unidad de Analisis 2018, Informe 1 100% POA
de Demanda
Solicitud de sucursales,
seguimiento producto no enviado,
I redistribucion y compra de
Segmmlir;tg ?;:g,zzs :ﬁ:‘:::::? (p;r:gt;ctes Reporte i 1 100% producto para jornada,
nuevos, baj ion, on, etc. redistribucion de salas, gestiones
de compras, ventas perdidas,
: 2 ; codificacion de productos nuevos.
2 Ejecucién y seguimiento de procesos
de Analisis de Demanda
Elaborar cuadros de distribucion de las -
necesidades de abastecimiento segun C.“?""’ _de 950 465 49% s cu_:aordmacaon R gt B
’ distribucion la Unidad.
sugeridos de sucursales.
Elaborar las solicitudes de compra de Solicitud de En relacion a los niveles de
acuerdo a las excitencias, rotacion | Compra 950 545 57% existencia y solicitudes de

productos especiales.

Pt
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: OCTUBRE - DICIEMBRE 2018
GERENCIA: COMERCIAL
AREA: ABASTECIMIENTO

PERIODO: 2018
4 g = EDIDA e it k=
Planificar, ejecutar y dirigir las 1 |Verificar cumplimiento del Plan Operativo 2018. Informe 1 1 100% Seichmpllo sogun IZ ﬂigz:ﬁado pare;el porado
1 actividades del Departamento de — x = = - -
Abastecimients 2 Actualizacién y me;ura_ _de manuales de procesos internos del (RS 1 1 100% Se cumplié segiin lo proyectado para el periodo
departamento de abastecimiento a evaluar
1 Elaborar Informes de Recepcién de las compras de mercaderia recibida a Reporte de ingreso 900 612 88% Los informes de recepcién disminuyeron, debido
los proveedores. a que no se cuenta con compras para ISBM
Ejecutar ingresos por bonificacién, por producto fuera de ordenes y El ingreso de praductos fuera de orden de
2 s<]: ficitudes ga Rl : Reporte de ingreso 9 2 22% compra a disminuido segun lo proyectado, ya
- P que todo viene respaldado con documento
3 Codificacion de productos con codigo de barra, por ingresos por compras Rollos x 1000 vifietas 24 8 33% Se esta implementando el envifietado en los
locales preductos cargados a Bodega 27
2 Ejecuciéon y seguimiento de procesos de 4 Ejecutar los controles de salidas de mercaderia de Bodega General (a R e~ 3300 2088 53% Las notas de remisién disminuyeron, debido a
abastecimiento sucursales) que no se cuenta con compras para |ISBM
5 2:5:?;0%':;::'0” de:riotds de; remisién por. errores -en el procaso;de N/Remision 60 62 103% Hubo un pequerio aumento segun lo proyectado
6 |Seguimiento de mercaderia remisionada por sucursal Reporte de envios 3 3 100% Se cumplié segun ?‘; Zr\z:ﬁ;lrado para @l periodo
7 Seguimiento de volumen y paqueteria en envios de mercaderia hacia Reporte da envios 3 3 100% Se cumplié segun lo proyectado para el periodo
|sucursales a evaluar
8 Control qe Inveplenos de bodega general para la identificacion de Reporte 1 1 100% Se cumplié segun lo proyectado para el periodo
mercaderia con diferencias. a evaluar
i A - Se ha impulsado Ja rotacién con mercadeo y
1 Ejecttaras 'devolyc:ones alos proveedatns, e toda mercanona:progmaa N/Remision 285 145 51% ventas corporativas para disminuir devoluciones
vencer segun politicas vigentes. d
le productos.
2 |Remitir mercaderia a Sucursales por estar fuera de politica N/Remision 81 26 32% Ha disminuido p:;gz:z: en controles de
. . R Se han presentado menores devoluciones por
o
5 Ejecucion y seguimiento de procesos de 3 |Ejecutar los controles de ingresos de mercaderia a Bodega 27 N/Remision 645 522 81% AT A TN BEI O 4B PrOdUEtoR
devolucion - i . o = La mayeria de proveedores recolecto los
4 |Ejecutar las devoluciones de mercaderia a domicilio a los proveedores. N/Remision 12 8 50% brochicios prosimos 8 Vencar.
- - », Ha disminuido debido a que los proveedores
5 Ejecutar ingrasos por pago; & nolas ‘de remisin’ por devlucion a Reporte de ingreso 45 39 87% estan cancelando los saldos pendientes con nota
proveedores s
de crédito
& |Reporte de seguimiento de bodega 27 Reparte de bod 27 3 fBogy | oo e
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