CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: JULIQ-SEPTIEMBRE 2019

GERENCIA: COMERCIAL
. Unidad de Meta Meta % da
N Objetivo . Actividad ) Medide programada |ejecutada| cjecucion Qbservacion
Efectuar @ seguimiento de las actividades del POA de !
cada una de las 4reas que conforman la Gerencia| Informe 1 1 100% gzp::;;;;:g‘:;“:"ézr::d:g’;d;dght:e ?ﬁ:";c:::neﬁmﬁ?zg?; de los
Comercial
Coordinar y monitorear fa ejecucidn de estrategias de i .
venta que promuevan una proyeccién de crecimiento E;eqnado segiin lo plarificade con ef Depte. de Vientas Corporativas, se logrd un
eficaz, a través de analizar con clientes corporativos crecimienio en ventas arriba d‘el 60% vs el mismo periodo del 2018; con
yio convenios comerciales, Ademés, hacer un| Informe " 1 100% FOQPROLYD, 1555, BCR, American Park, Centre Médico de Occldente. entre
_ ' 't ofros. En la venta comercial se ha hecho un monitoreo constante de las venlas
seguimiento eficaz y oportuno # cumplimiento de la para para medir su desempeiio y en el tercer irimestre del 2019 se ha cumplido
mela de ventas eslableclda para las Sucursales del con el 92% de la meta de ventas eslablecida para ¢l Segundo semestre 2019,
CEFAFA.
Elaboracién de pautas pubficitaras televisidn (canal 21) ssi como en medios
allemnativos Facebook e Instagram; promociones especiales con producios en
Efectuar acciones comerciales que promuevan la descuento en apgosto (vacacidn), sepliembre (mes Patrio), etc. Reafizacién de
fidelizacién de clientes actuales y nuevos con lo cual se] informe 3 3 100% |Jomadas Médicas en coordinacién con Ventas Corporativas y Comerciales;
oblenga el posicionamiento de la marca CEFAFA, actlvaciones de marca, etc. El departamento de Mercadeo realizé sondeos de
Coordinar, ejecutar y controlar precios de la competencia para ejecutar la "Estrategla de Precios™. Participacion
todas las actividades @n carrera (315% en Centro Comercial la Gran Via.
comerciales planificadas por los -
Departamentos de la Gerencia |Coordinar la incorporacion de productos nuevos que Ejecutado o través de "Compras Comerciales” en coordinacién con Mercadeo y
1 Comercial y verificar que ampllen el inventario del CEFAFA para fa enirega Ventas, reafizando la incorporacion de codigos de productos nuevos entro
cuenten con las herramientas e |POMUNa a fa necesidad de clientes, asi como coordinar Informe 1 1 100% |medicamentos y produclos de mnvenienci.a;.se ha incrementado la frecusnda de
insumos necesarios parael  |Un abastecimiento eficiente que genere mayor nivel de despachos del Deparl?lmento de abasteamle‘nlo a las Sucursales. Se realizd un
. ventas en las sucursales. compteto "andlists del inventario™ con existencias al 31JULO19.
cumplimiento de las metas de
venta, durante el 2019. . o . .
Efectuar el seguimiento de estandarizacién de imagen 'Ya esté establecido el nuevo disefio y colores del logo del CEFAFA en material
extena de sucursales del CEFAFA para nuevas| Informe 1 1 100% |de publicidad escrita y redes sociates, a fin de posicionario en la mente de los
sucursates. clientes,
De acuerdo a la prioridad de ejecucion autorizada por Consejo Directivo para a
Coordinar y monltorear 1as acciones para la mejora de las Sucursales del CEFAFA, se realizaron en el segundo timestre los
estandarizacidon de imagen intemna de tedas las| Informe 1 1 100% |proyecios de fa sucursal Zacatecoluca y pintura externa de EMCFA. Asi como la
sucursales del CEFAFA. adquisicion de rétulos con el nuevo disefio y colores para sucursal Cojutepeque y
Unicentro Soyapango.
Efectuar negociaciones con proveedores, a fin de E;eqﬂado a t@vés de! Departamento de ({ompras Comerciales, mediante
- reyriones con diferentes proveedores para gestidn de descuenios y promociones
obtener un mayor margen de rentabilidad para el| Informes 3 3 100% especiates. E} estado financiero del cierre de AGOO1S refiejé un costo de i
CEFAFA. vendido de 72.6% aprox.
Elaborar y proponer a la Gerencia General y Consejo Ejecutado a través de la pmpue_sla de_qompra de local en Colonia Médica para
Directivo proyectos o estrategias de aperuras o Informe 1 1 10p% [|20r una sucursal de las que ienen “cieme temporaf'y Wraslado del Depto. de
o ventas Corporativas. Finaimente, Cansefo Directivo deciiné la posibifidad de la
reubicacion de Sucursales, " em==cs| compra en SERA1D.
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PERIODO: 2019

PLAN OPERATIVO ANUAL
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cornpras de
insumos medicos y

Realizar las
medicamentos,

Recibir solicitudes de compras de andlisis

El abastecimiento a las sucursales esta SIendo acorde a las
demandas de las mismas y en respuesta al informe de venta

compras generadas por
orrelativo.

mes y por

Repart o e
productos de conveniencia, negociando de demanda porie 512 100% perdida; asimismo, se ha soficitado la redistribucion de los
con los praveedores la condicién en la roductes de baja rolacion
compra para maniener 0 mejaranda 4 Sa realizaron igual nimero de soficitudes de cotizacién a los
renta_bnhdad de  los  productos Solicitar cotzaciones a los proveedores Reporte 1,500 100% praveedres referents princpal la demanda.

1 adguindos.
Recibir y Evaluar las cofizaciones que . . o
d|
cumplan con las condiciones de compras Reporte 1,761 100% En promedio se reciben dos cotizaciones para evaluar fa
3 ! major oferta.
requeridas en las solicitudes.
Realizar proceso de Compras Comerciales Se ha manejado un control presupuestano para determinar
y ejecucion del Presupuesto asignado a| Asignacion Presupuestaria 3 100% las compras cor iales, a finda p los requeri
Compras Comerciales. segln |a demanda de las sucursates (venta).
Adquirir  productos nuevos para €l Procesar formularios de producios nuevos, Se han incorporado nueves productes los cuales han sido
2 abastecimiento de las Salas de Ventas analizades por diferentes dreas, \nformes 8 100% requeridos en el informe de venta perdida, asimismo
en coordinacidn con ventas, mercadeo, producios que son comercializados en las ofras cadenas de
y andlisis de demanda farmacias y CEFAFA aun no contaba con estos.
Realizar negociaciones estrategias- Realizar reuniones periddicas con los|
comerciales cen los proveedores, a fin proveedores para mejorar precios, escalas Se ha realizado p Gn de nuevos p
de mejorar las precios, estrategias en; de  bonificaciones,  porcentajes  de Informes ] 100% actualizacién de catilogo de producios, amphac:én del
el mercade, porcentajes de descuento descuentos que generen mayor banco de proveedores.
que permitan un mayor margen de rentabilidad.
en los Pr
3 Instaurar una alianza comercial Qque, Se han realizado activaciones con programas de fidelizacion
permita frasladar beneficios adicionales Actas 3 100% Ge los laboratorios para beneficios de los consumidores,
los consumidoras. mejoras en las escalas de descuentos y bonificaciones.
Buscar solucionar problemas referente a| Se han coordinado dev can los o afin
productos pronto @ vencerse, asimisma Actas 4 100% de realizar cambio por cambio de producios o devolucion de
aquellos que no han sido rotados en los productos antes del cumplimiento de la pelitica de
ultimos 3 meses. devolucién.
Realizar un registro de datos que nos) incrementar y mantener actualizado el " A
My : Se ha realizade actualizacién de banco de proveedores para
4 3 100% . . N
permiten tener opciones de compras banco ge los proveedores para tener Informes 1 o ampliario y contar can més opeiones,
mas cpciones de compra.
Realzar dighalizacidn de archivo de 2‘:'::; Tﬂrte e:un_iitzls ze fll:scaoT:enr::s I:: Se han mantenido por digitalizado v fisicamente los
5 P Reportes 3 100% expediente completes de las ordenes de compras generadas

por correlative por mes.

expediente de ordenes de ccyf
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CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTQ TRIMESTRAL
PERIODC JUL-SEP

GERENCIA COMERCIAL
DEPARTAMENTQ DE VENTAS
TERCER TRIMESTRE JUL-SEP 2019
! META | UNIDAD DE -
No. OBJETWOSIPROPOSITOS_ . No. ‘ACTIVIDADES ANUAL MEDIDA Mot Mets Ejecutads % de Ejocucion OBSERVAC'IONESV
. Programada
Planificar, Organizar, Dirigir y Sostener reunl6n de trabajo con En coordinacién con las Sucursales y coordinadores
Monitorear la gestién y 3 | Jefes de las diferentes Sucursates 12 Actas 3 3 100 % se realizan reunicnes de ventas para buscar el
1 seguimiento efectivo a tas 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 coordinacidn con los coordlnadores. -
Las supervisiones serén ejecutadas por los
Realizar supervisiones a las coordinadores como minimo dos veces por semana,
diferentes sucursales, enfocadas a elaborando un informe mensual, cabe mencitonar
1 mejoras de abastecimiento, atencidn 288 Informes 72 40 55 % que las surpervisiones bajaron debido al proceso de
al diente e imagen sucursal. auditoria que requerla de la presendia de los
coordinadores
Dar el seguimiento 8 los
requerimientos periodicos de las
sucursales, elaborar solicitudes de Esta labor serd desarroilada por €l 4rea de analisis
N - 2 compra y verificar el oportuno 12 Informes 3 3 100% de demanda.
2 Monitorear el gumplimienio de abastecimiento a las necesidades de
las Metas las salas,
P Realizar un analisis de! cumplirniento Segin metas de venlas 2019 on este tercer periodo
3 de las metas de ventas mensuales 12 Informes 3 3 100 % tenemaos un 83% de cumplimiento de la meta de
: de las Sucursales venta, segdn la propuesta de meta con ISBM.
Realizar capacitaciones con En coordinacién con diferentes provesdores se
4 |proveedoresy jefes de farmacia, a fin 12 Informes 3 3 100 % realizan capacitaciones mensuales para una mejor
de conocer sobre los productos que comercializacion de los productos en e punto de
se comercializan, venta,
Capacitaciones para Jefes y fi " :
2 | Dependientes de Servrc:o al cliente y 6 Informes 1 1 100 % En inacion 03'1 JI;: 3?31:::3 comercieles
Realizar actividades sobra otros conocimientos.
3 °:§';t§zgf da; u'sis;rrr:::;:el Realizar evaluaciones sobre el
4 curnplimiento en aspectos de 12 Informes 3 3 100 % Esta labor es desarrollada por los regentes externos,
asuntos regulatorios por parte de la reportandolo a los coordinadores comendiales
| DNM.
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GERENCIA: COMERCIAL

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA
PLAN OPERATIVO ANUAL

EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

PERIODO: JULIO, AGOSTO, SEPTIEMBRE 2019

GENERAQonlraﬁ"ﬁante

an Antonio Cald

AREA : VENTAS CORPORATIVAS
Ke. DBJETIVOSIPROPOSITOS No. ACTMVIDADES ":‘g;;:i WETA PROGRAMADA | JE'QEU';:D . * ;';:;5‘:&”" OBSERVACIONES
Planfficar, Organizar vy 1 Elaborar el Plan de Trabajo Abril, Mayo .Junio 1 1
|
apoyar al alcance  de Verificar que se cumpla 1a proyeecién de ventas de
mefas de venta de las 2 trimestre Abril. M. Juni 1 1 Se realizé conforme a lo

1 |Sucursales de CEFAFA, nimestre Abnl, Mayo, Junio Informe 100% ramado
mediante la fidelizacion , , pro9
de nuevos clientes 3 Verificar cumplimiento de! Plan de Trabajo 2019 del 5 1
corporativos Departamentio de Ventas Corporativas

Elaboracién de colizaciones a pretios compelitivos a - o
Reforzar la atencion a ! clientes corporativos Cotizacion 62 150 242% Se realizé conforme a lo
clientes corporativos Monitoreo constante de los medios de comunicacion programado y mas (ejemplo de
mediante la  atencién 2 escritos o electrdnicos para la  participacién  en 3 63 830% nuevos. American Park,

o |personalizada, licitaciones en cuakquiera de sus modalidades. Hospital Cader, Centro Médico
realizando ventas| Realizar visitas o llamadas a diferentes empresas e| Bitacora de de Santa Ana, Banco Central
comerciales con clientes 3 instituciones  gubemamentales  para  fidelizarios|  seguimiento 1 15 150% | de Reserva, CSJ, Misiones de
frecuentes, temporales o mediante convenios. Paz Contingente que saldré en
permanentes , 4 Gestionar el seguimiento a los clientes corporativos de 1 3 300% Dic, BFA,)

convenios institucionales.
Co y Se realizé conforme a o
. Envio de material de apoyo publicitario para Clientes Teas o programado y mas, va gue se
prﬁir ; u:\a lmaggtg ! Corporativos ::crﬂ::; L 0 300% enviaron carpetas ejecutivas y
institucional que pemi / correos a clientes corporativos
que los clientes
corporativos se

3 identifiquen con la marca Se realizd conforme a o
¥ perciba:n a la empresa programado y mas, ya que se
como dispensadora de realizaron jomadas con clientes
medicamentos de . . T corporativos  potenciales ]
calicl_ad y abieda al 2 il;gztﬁtz:;’ gghvidagfs institucionales que fomenten la t:f;:r:;:a%e 3 4 133% existentes ( Ejemplos de

e @Itm en general, rporaiiva. nuevos:insica, Alcaldia  de
@ DE LA At Cojutepeque, MDN, Unicomer,
3 523,\_ Acacypac 2, Comados de
& L \ " /] Fuerzas Especial
F AW yd P J uerzas Especiales)
2
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DEPARTAMENTO: MERCADEQ
GERENCIA: COMERCLAL

-

PERIODO: JUL - SEP 2018

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

o PLAN OPERATIVO ANUAL
j‘ EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL

Unidad de Meta Meta % de
No. Ctjetive Actividad Medida programada | ejecutada | efecuclon Observacidn
erificar cumplimiento de Plan de Trabajo cel Departamento de Mercadeo 2019 Documento 1 1 100% |Ejecutado de Acuerdo a lo Plantficado.
4 Planificar y ejecutar actividades del Dep o
de Mercadeo : . .
. Se realizé sondeo de estralegia de precios por
Eiaboragién de estudios de mercado (Sondeos competencia, preclos, promodiones..) Documento 3 3 100% para producios de baja i y o0 ]
Gestionar la compra da espacios publicitarios en medios masivas (TV, radia, entre otros) Requisicion 1 1 100% ;’19 reaifz6 compra de pautas en TV con canal
Proyecter la marca CEFAFA, a través de diferentes ’
2 medios publicitarios para imputsar un
pocislonamiento de marca a nivel nacional Socilud d
Gestonar la compra do espatios publicitarios en medios altemativos ( redes sociates, ChequesP aeo 3 3 100% Cada mes da realizé pago de pautas en
malmarketing. entre otres) electmiog Facebook e Instagram.
Se apoya en las jomaduas corporativas,
Reatizer jomadas médicas en empresas @ instituciones (Cliente Carporativo} Documento 3 3 100% |dependiendo de las que programe dicho
departemento,
Posicionar la marca a través de actividades POP Cada mas se malizan promociones diferentas
3 que ebonen a la campafia de medio masivos y Crear promocionies para chente pibico gue ayuden ata venta de las diversas Sucursales. Documentn 3 3 . 100%  |segUn la temporeda o dias festives (Perlodo de
alternathvos vacacion)
Cada mes sa realiza la calendarizacion de
Catendarizar impulsaciones, Jomadas Medicas yfo activaciones de marca en las diferentes D o 3 3 100% activaciones, Impulsaciones y jomadas que se
salas de verta realzardn en las satas con epoyo de s
diversos laboratorios y proveedores.
v " I . . | El departamento de mercaden apoya alas
A B:ES i " "e! S q;:: a‘ut‘!la,n esercia de {a merca dot CEFAFA (pedt Documento 1 1 100% salas con perifoneo local aprovechando kas
¥ . ¢ reg fechas $6 cuenta con g a.
Se reaflzd ta compra de rofuto de Sucursal
Gestionar compra de rdtulos para estandarizar la nueva imagen en todas a3 sucursales Reauisicion 1 1 100% Cofutepeque y se instald otulo Unicentro
{prasentes y nugvas) q Sayapango, se Infcio proceso para compra de
a Apoyar |a presencla de marea con la imagen rotulo Ropango
comercial del CEFAFA
Coordinar el patrocinks por parte de Farmacias CEFAFA segun convendo de RUN EL Documento 1 1 100% Se desamoftd evento de Carrera G15k en
SALVADOR, Centro Comercial la Gran via,
No se ha podido Revar a cabo programa de
Implementacidn de programa de Fidelizacion Documento 1 0 0% fideRzaciin debido o gue el nuevo Sistema
@ud}ﬁfu Tt |Irfermatico aun no se encuentra disponible.
(& ’t&tf‘e
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GERENCIA: COMERCIAL
AREA: ABASTECIMIENTO
PERIODO: 2018

TERCER TRIMESTRE

CENTRO FARMACEUTICO DE LA FUERZA ARMADA

PLAN OPERATIVO ANUAL
EVALUACION DE SEGUIMIENTO TRIMESTRAL
PERIODO: JUL~ SEP 2019

UNIDAD DE

META

META

% DE

N OBJETIVOS No. (ACTVIDAD MEDIDA PROGRAMADA | EJECUTADA | EJECUCION OBSERVACION
1 Elar:olgarell%iuggggto Anual del Departamento de Abastecimiento Presupuesto . 1 1 100%
Planificar, ejecutar y dirigir tas paralag -
1 actividades del Departamento de Elaborar Plan Operative Anua!l de Departamento de Abastecimiento
Abastecimiento 2 |nara ia gestion 2020. POA A 1 100% .
3 |Verificar cumplimiento dei Plan Operativo 2019. Informe 1 1 100%
1 gg%?égrargg?ﬁeggog?ewm de las compras de mercaderia Reporte de ingreso 200 514 57% Hubo una disminucién segun lo proyectado
Ejecutar ingresos por bonificacian, per preducto fuera de drdenes y) N Ha disminuido, debido a que las bonificaciones
2 solicitudes de compra Reporte de ingreso 6 2 33% vienen reflejadas en la orden de compra.
3 Codificacién de productos con cédigo de barmra, por ingresos por]  Rollos x 1000 8 6 100%
compras locales vifietas e
2 Ejecucitn y seguimiento de procesos| 4 g‘:ﬁ;‘:ﬁgnmles de salidas de mercaderfa de Bodega General N/Remision revisada 3000 2325 78% Hubo una disminucion segln lo proyectade
de abastecimiento Hubo o debrd ,
. . ubo un aumento debido a que algunos
5 Siee:fn%;:'ggged;"sde notas de remision por errores en e ProceSGl  Npemision 60 104 173% proveedores se presentaron a retirar vencidos
: - después del mes que comesponde
6 |Seguimiento de mercaderia remisionada por sucursal Reporte de envios 3 3 100%
Seguimiento de volumen y paqueteria en envios de mercaderia : *
B aes I Reporte de envios 3 3 100%
Control de tnventarios de bodega general para |2 ldentificacién de
8 |mercaderia con diferenclas. Reporte 1 1 100%
Ejecutar las devoluclones a los proveedores, de toda mercaderial .
1 |préxima a vencer segin paliticas vigentes. NRemision 225 234 104%
2 {Remitir mercaderia a Sucursales por estar fuera de politica. N/Remisién 81 83 102%
Ejecutar los controles de ingresos de mercaderia a Bodega 27 N/Remisidn 600 557 83% Hubo una disminucibn segun {o proyectado
Ejecucién y seguimiento de procesos . - Hubo un incremento debido a que varios
3 de devolucion 4 Eaj'oeveedcumor::ss devoluciones de mercaderia a domictio a '°7 NfRemision 12 24 175% proveedores no hicieren Ia recoleccin de los
' P . ’ préximos a vencer en el tiempo estipulado.
" . ; : Hubo incremento debido aque los proveedores
5 Eméo;'gm por pago, a notas de remision por devolucitn 3 Reporte de ingreso 45 50 11% estan haciendo mas canjes por ios productos que sef
- devuelven
6 |Reporte de seguimlento de bodega 27 Reporte de bod 27 3 3 100%

>=T1Carfos Argueta

'Coordinador de Abastecimiento
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