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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERA rlvo ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: JULlO.SEPnEMBRE 2019

GERENCIA: COMERCIAL

, N' Objetivo Actividad
Unidad de
Medida

Meta Meta % de
programlldll eJecutadl!l ojecución

Oburvaclón

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

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

100%

'00%

Se dio el seguimiento de acuerdo a lo planlftC8do por cada uno de los
Departamentos de la Gerencia Comercial, de julio a septiembre del2019.

EjecutadO segun lo planIfICadocon el Oeplo. de Ventas Corporativas, se lOgro un
aecimlenlo en venias arriba del 60% vs el mismo perlodo del 2018; con
FOPROlYD, ISSS, aCR, American Part., Centro Mé<lJcode OCCIdenle. entre
otros. En la venta comercial se ha hecho un monttoreo constante de las ventas
para para medir su desempeno y en el tercer trimestre del 2019 se ha cumplido
con el 92% de la mela de ventas establecida para el segundo semestre 2019.

Efectuar el seguImiento de estandarizaci6n de imagen
extema de sucursales del CEFAFA para nuevas
sucursales.

Efectuar acciones comerciales que promuevan la
fideflzaci6n de clientes actuales y nuevos con lo cual se
obtenga el posicionamiento de la marca CEFAFA.

Coordinar, ejecutar y controlar
todas las actividades

comerciales planirtcadas por los
Departamentos de la Gerencia Coordinar la Incorporaci6n de productos nuevos que

Comercial y verificar que ampllen el inventario del CEFAFA para la entrega
cuenten con las herramientas e oportuna a la necesidad de clientes, asi como coordinar
insumos necesarios para el un abastecimiento eficiente que genere mayor nivel de
cumplimiento de las metas de ventas en las sucursales.

venta, durante el 2019.

Informe

Informe

Informe

3 3 100%

100%

100%

Elaboración de pautas publicitariaS telelfisión (canal 2t) ss! como en mediOs
anemativos Facebook e Instagram; promociones especiales con productos en
deSCtJentoen agosto (vacación). septiembre (mes Patrio), etc. 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 ejecular la -EstrategIa de Precios-. Participación
en carrera Gt5k en Centro Comercial la Gran Vla.

Ejecutado a través de -Compras Comerciales- en coon:1inadón con Mercadeo y
Ventas, realizando la Incorporación de códigos de productos nuevos entre
medicamentos y productos de conveniencia; se ha incrementado la frecuencia de
despaetlos del Departamento de abastecimiento a las Sucursales. Se real1z6un
comp1elo -análisis del inventario- con existencias al 31JUl019.

Va esté establecido el nuevo disello y colores dellogo del CEFAFA en material
de publicidad esaita y redes sociales, a fin de posIcionarto en la mente de los
dientes.

Coordinar y monltorear 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
Directivo proyectos o estrategias de aperturas o Informe
reubicaci6n de Sucursales.

3

De acuerdo a la prtoridad de ejecución autorizada por Consejo Dlredlvo para la
mejora de las Sucursales del CEFAFA, se realizaron en el segundo trimestre los

100% proyectos de la sucursal lacalecoluca y pfntura externa de EMCFA. Asi como la
adquisidón de rótulos con el nuevo.dlset'io y colores para sucursal Cojulepeque y
Unícentro Soyapango.

Ejecutado a través del Departamento de Compras Comerciales, mediante
3 t 00% reuniones con diferentes proveedores para gestión de descuentos y promociones

especiales. El estado financiero del derre de AGOO19 reflej6 un costo de lo
vencftdode 72.6% aprox.
Ejecutado a través de ta propuesta de compra de local en Colonia Médica para

100% abrtr una sucursal de las que tienen -cierre temporary traslado del Depto. de
ventas Corporativas. Finalmente, Consejo Directivo dedin6 la posibilidad de la
compra en 9.
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CENTRO FARMACEÚTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO; JUL.SEP 2019

Se han realizado activaCiones con programas de fidelización
de los laboratorios para beneficios de los consumidores,
mejoras en las escalas de descuentos y Ixmificaciones,

Se ha raalizado presentaCión de nuevos productos,
actualiUlción de catálogo de productos, ampliación del
banco de proveedores.

Se ha manejado un control presupuestano para delerminar
les compras comerciales, a fin de priorizar los requerientos
según la demanda de las sucursales (venta)

Se han incorporado nuevos producloslos cuales han sido
requerioos en el informe de venta perdida, asimismo
productos que son comeroalizados en las otras cadenas de
farmacias CEFAFA aun no contaba con estos.

En promedio se reciben dos cotiUlciones para evaluar la
mejor oferta,

Se realizaron igual número de solicitudes de cotización a los
pro~eedores referente prinCipal la demanda.

El abastecimiento a las sucursales esta siendo acorde a las
demandas de las mismas y en respuesta al informe de ~enta
perdtda: asimismo, se ha solic~ado la redistribución de los
roduclos de ba'a rotación

100%

100%

10(l'Y.

100%

10(1%

100%

100%

512

6

1,761

1,500

"""

Reporte

Reporte

Reporte

Informes

Informes

Asignación Presupuestaria

Instaurar una alianza comeroal que
permita trasladar benefIcios adicionales a
los consumidores.

SOlicitar cotizaciones a los pro~eedores

RealiUlr reuniones periódicas con los
pro~eedores para mejorar precios, escalas
de bonificaciones, porcentajes de
descuentos que generen mayor
rentabilidad,

Recibir solicitudes de compras de análisis
de demanda

Recibir y E~aluar las cotizaciones que
cumplan con las condiciones de compras
re ueridas en las solicitudes

Realizar proceso de Compras Comerciales
4 y ejecución del Presupuesto asignado a

Compras Comerciales

Procesar formularios de productos nue~os,
analizados por diferentes areas.

Realizar las compras de
medicamentos, insumos médicos y
productos de con~eniencla, negociando
con los pro~eedores la condición en la
compra para mantener o mejorando la
rentabilidad de los productos
adquindos,

Adquirir productos nue~os para el
abastecimiento de las Salas de Ventas
en coordinación con ~entas, mercadeo
análisis de demanda
Realizar negociaciones estrategias-
comerciales con los pro~eedores, a fin
de mejorar las precios, estrategias en
el mercado, porcentajes de descuento
que permitan un mayor margen de
rentabilidad en los Productos

GERENCIA: COMERCIAL
AREA: DEPARTAMENTO DE COMPRAS COMERCIALES

PERIODO: 2019

Realizar un registro de datos que nos
permiten tener opciones de compras,

Realizar digitalización de archi~o de
e)(pediente de ordenes de comp'

Buscar solucionar problemas referente a
productos pronto a ~encerse, asimismo
aquellOs que no han sido roladOs en los
ultimos 3 meses
Incrementar y mantener actualizado el
banco de los pro~eedores para tener
mas o ciones de com ra,
Mantener en digital y fisicamente los
e)(pediente completos de las ordenes de
compras generadas por mes y por
rrelati~o,

Ad,,,

Informes

Reportes

1(10%

100'Y.

100%

Se han coordinado devoluciones con los proveedores a fin
de realizar cambio por cambio de productos o devolución de
productos antes del cumplimiento de la politica de
devolución.

Se ha realiUldo actualización de banco de proveedores para
ampliarlo y contar con más opciones.

Se han mantenido por digitalizado y fisicamente los
expediente completos de las ordenes de compras generadas
por correlativo por mes,



CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO JUL-SEP

GERENCIA COMERCIAL
OEPARTAMENTO DE VENTAS
TERCER TRIMESTRE JUL.SEP 2019

No. OBJEnvOSIPROPOSITOS, No. ACT1VIDADES META UNIDAD DE
ANUAL MEDIDA """ Meta EJecutad. % de EJecuclonProgram.lia

PlanifICar, Organizar, Dirigir y Sostener reunión de trabajo con
Monilorear la gestión y 3 Jefes de las diferentes Sucursales 12 Actas 3 3 100%

seguimiento efectivo a las del CEFAFA
ventas que permita el alcance
de las metas y objetivos

institucionales 4 Verificar el cumplimiento del POA 4 Documento 100%

Realizar supervisiones a las
diferentes sUOJrsates, enfocadas a 288 Informes 72 40 55%mejoras de abastecimiento, atención

al diente e Imagen sucursal.

Dar el seguimiento a los
requerimientos periodicos de las

2 sucursales, elaborar solicitudes de 12 Informes 3 3 100%
compra y verificar el oportuno

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

Realizar un análisis del cumplimiento
3 de las metas de ventas mensuales 12 Informes 3 3 100%

de las Sucursales

OBSERVACIONES

En coordinación con las Sucursales y coordinadores
se realiZan reuniones de ventas para buscar el

lnaemento de las ventas.

En coordinación con los coordinadores.'

Las supervisiones serán ejecutadas por los
coordinadores como minimo dos veces por semana,
elaborando un informe mensual, cabe mencionar

que las surpervisiones bajaron debido al proceso de
audiloria que requerla de la presencia de los

coordinadores

Esta labor será desarrollada por el area de anallsis
de demanda.

Según metas de ventas 2019 en este tercer periodo
tenemos un 83% de cumplimiento de la meta de
venta, según la propuesta de meta con 158M.

4

Realizar capacitaciones con
proveedores y jefes de farmacia, a fin
de conocer sobre los productos que

se comercializan.

12 Informes 3 3 100%

En coordinación con diferentes proveedores se
realiZan capacitaclones mensuales para una mejor
comerdaliZacion de los productos en el punto de

venta.

Capacitaciones para Jefes y
2 Dependientes de Servicio al diente y 6 Informes

Realizar actividades sobre otros conocimientos.

3 orientadas al desarrollo del
RealiZar evaluaciones sobre elpersonal de Sucursales

4 cumplimiento en aspectos de 12 Informes 3asuntos regulatorios por parte de la
ONM.

3

100%

100%

En coordinac:l6n con los coordinadores comerciales s
y Jefe de Ventas

Esta labor es desarrollada por los regentes externos,
reportandolo a los coordinadores comerciales

358



GERENCIA: COMERélAl
ÁREA VENTAS CORPORATIVAS

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: JULIO, AGOSTO, SEPTIEMBRE 2019

,'"

N•. OBJEnv~oPOsrros

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

N••

2

3

AC1MDADES

Elaborar el Plan de Trabajo Abril, Mayo Junio

Verificar que se cumpla la proyecci6n de ventas de
trimestre Abril Ma Junio

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

UMOADOE
MEotOA

Informe

META PROGRAMADA
META 'Il. DEEJEcuclON

EJECUTAOA TRlfIIcsrRAl.

100%

OBSERVACIONES

Se realizóconforme a lo
programado

Bitácora de
seguImiento

2

Reforzar la atenci6n a
clientes corporativos
mediante la atenci6n
personalizada,
realizando ventas
comerciales con clientes
frecuentes, temporales o
permanentes.

2

3

4

~::~~::n d~tl:~clones a precios competitivos a Cotizaci6n

Monltoreo constante de los medios de comunicaci6n
escritos o eleetr6nlcos para la participacl6n en
licitaciones en cual uiera de sus modalidades.
Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e
Instituciones gubernamentales para fidelizar10s
mediante convenios.
Gestionar el seguimiento a los clientes corporativos de
convenios institucionales.

62

3

150

63

15

3

242%

630%

150%

300%

Se realizó conforme a lo
programado y más (ejemplo de
nuevos: American Park,

Hospital Cáder, CentroMédico
de SantaAna, BancoCentral
de Reserva,CSJ, Misiones de
PazContingente que saldrá en

oic, BFA)

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

.:.: ...• ~I¡CO en general.

UA ~\

2

Envío de material de apoyo publicitario para Clientes
Corporativos

Realizar actividades institucionales que fomenten la
identidad corporativa.

Correos y
Carpeta
ejecutiva

Informede
Actividad

3

30

4

300%

133%

Se realiz6 conforme a lo
programado y más, ya que se
enviaron carpetas ejecutivas y
correos a clientes corporativos

Se realiz6 conforme a lo
programado y más, ya que se
realizaron jomadas con clientes
corporativos potenciales y
existentes ( Ejemplos de
nuevos:lnsica, Alcaldla de
Cojutepeque, MoN, Unicomer,
Acacypac 2, Cornadas de
Fuerias Especiales)

'.
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DEPARTAMENTO: MERCADEO
GERENCIA: COMERCIAL

CENTRO FARMACEUTlCO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATtVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: JUL. SEP 2019

No. ObJetlvo AcUvldad
Unidadde Meta Meta % de

MedId. programada ejecutada eJecuclOn ObservaciÓn

2 Verifrcaf cumplimiento de Plan de TrabajO del Departamento de MercadEto 2019 """"""lO

,_
Ejecutado de Acuerdo 810 PlanifIcado.

Planffic8r 'f ejeeutar aetMdades del Departamento
de Mercadeo Se realizó sondeo de estrategia de precios por, El8bomc16n de estudios de mercado (Sondeos compeulf'lcia. precm. promociones ..) """"""lO 3 3

,_
para productos de baja rotaei6n Y corporativos

Gestionar la compra de espacios publicitarios en medios masivos (TV. radio, entre otros) Requisk:i6n 1_ se realiz6 compra de pautas en TV con canal

Proyectar la maree CEFAF A, a lravés de glferentes
21.

2 madioS publicitarios para Impulsar un
pocisionamlenlo de marca a nivel nacional Solicitud de

2
Gestion!r la compra de espaclo$ publicitarios en meálOS ellemativos (redes sociales. ChequelPago 3 3 1_ C8cla mes de reaYz6 pago de pautas en
mailma~eting. entre otros) -- Facebook e Instagmm.

se apoya en las jOrnadas corporativas,
RealiZar Jamadas médicas en empresas e Institucklnes (Cliente Corporativo) Doo.lmento 3 3

,_
dependiendo de las que programe dicho
departamento,

Posicionar la marca a través de ac:tIvIcIades POP cada mes se realizan pmmoc:iones diferentes
3 que abonen a la campana de medio masivos y 2 Crear promodOnes para cliente público que ayuden ala venta da las diveroas Sucursales. """"""lO 3 3 1_ segUn la tempornda o dias festivos (P61kldo da

altematlvos vacación)

cada mes se realiza la caleodarizad6n de

, C8leodartzar impuIsaciones, Jornadas Medicas y/o activaciones de marca en las diferentes _o 3 3 1_ 8dlvadones, lmputsaclones y /Omadas que se
salas de venta realizarén en las salas con apoyo de los

diversos IaborBlonos veedores.

Actividades promodonales que abonen a la presencia de la marca del CEFAFA (perifoneo
El departamento de men::adeo apoya a les

2 Oo<umeolO
,_

salas cen perifoneo local aprovechando las
movU y estatíCO,activacIOn globo reg:alon.••) lo""" se cuenta con ,

Se reaflzO la compra de rotulo de SUOJrsa!

, Gestionar compra de r6tuIoS para estandarizar la nueva Imagen en todas las sucurselM Requ!slci6n ,- Cojutepeque y se instal6 rotulo UnicenlrO
(presentes y nuevas) Soyapango. se inicio procestl para COfll¡)f8 de

, Apoyar la presencia de merca con la Imagen roMo ilopango
comerdal del CEFAFA

5
Coordinar el patrocinio por parte de Farmacias CEFAFA según convenio de RUN EL _ o I_ So desarroll6 evento de Carreta G1510: en
SAlVADOR. centro Comertialla Gran vía.

No se ha pod"tdoUevar a cabo programa de
6 ImpIementaci6n da programa de Fldellzaci6n Oo<umemo O ••• fidelizadón debido a que el nuevo Sistema

Informatice alm 00 se encuentra dIsponible.
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TERCER TR1MESTRE

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACiÓN DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: JUL- SEP 2n19

GERENCIA: COMERCIAL
AREA: ABASTECIMIENTO
PERIODO: 2019

~.,.. OBJETIVOS No. ACTIViDAD UNIDAD DE META META \lOE OBSERVACiÓNMEDIDA PROGRAMADA EJ~CUTADA EJECUCiÓN
~

1
Elaborar Presupuesto Anual del Departamento de Abastecimiento Presupuesto 1 1 100%

Planificar, ejecutar y dirigir las para la gestión 2020. ~
1 actividades del Departamento de Elaborar Plan Operativo Anual de Departamento de Abastecimient

Abastecimiento 2 para la gestión 2020. POA 1 1 100%. .
3 lVerificar cumDlimiento del Plan Ooerativo 2019. Informe 1 1 100%

1 Elaborar Informes de Recepción de las compras de mercaderfa Reporte de Ingreso 900 514 57% Hubo una dismlnudón según lo proyectado
recibida a los proveedores.

2 Ejecutar ingresos por bonlficacl6n, por producto fuera de órdenes Reporte de ingreso 6 2 33% Ha dismInuIdo, debido a que las bonifICaciones
solicitudes de rompra • vienen reflejadas en la orden de compra.

3
Codifteación de productos con código de barra. por ingresos po Rollos x 1000 6 6 100%
compras locales vlnetas

Ejecución y segutmlento de procesos 4 Ejecutar los controles de salidas de mercaderfa de Bodega Genera NfRemisión revisada 3000 2325 78% Hubo una disminución segun lo proyectado
2 de abastecimiento

(a sucursales)

Ejecutar anulación de notas de remisión por errores en el proceso
Hubo un aumento debido a que algunos

5 de ambas bodegas.
NfRemisión 60 104 173% proveedores se presentaron a retirar vencidos

después del mes que corresponde

6 Seauimiento de mercaderla remlsionada oor sucursal Reporte de envlos 3 3 100%
Seguimiento de volumen y paqueterla en envfos de mercaderia

.
7 hada sucursales

Reporte de envlos 3 3 100%

6
Control de Inventarlos de bodega general para la Identlfteadón de Reporte 1 1 100%
mercaderfa con diferencias.

1
Ejecutar las devoluciones a los proveedores, de toda mercaderia N/Remisión 225 234 104%
próxima a vencer segun potrticas vigentes.

2 Remitir mercaderia a Sucursales oor estar fuera de oolitlca. N/Remisión 81 83 102%

3 Ejecutar los controles de Ingresos de mercaderfa a Bodega 27 NfRemlslón 600 557 93% Hubo una disminución segun lo proyectado

3 Ejecucl6n y seguImiento de procesos Ejecutar las devoludones de mercaderla a domicilio a lo
Hubo un incremento debldo a que varios

de devolución 4 NfRemlsión 12 21 175% proveedores no hicieron la recolección de los
proveedores. próximos a vencer en el tiempo estipulado.

Ejecutar ingresos por pago, a notas de remisión por devolución a
Hubo incremento debido aque los proveedores

5 proveedores.
Reporte de Ingreso 45 50 111% están haciendo mas canjes por los productos que s

dewetven

6 Reoorte de seauimlento de bodeaa 27 Reoorte de bod 27 3 3 100%

lmirante Juan Antonio Calderón González
Gerente General
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elírlc. Argueta

'Coordinador de Abastedmiento
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