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INTRODUCCION:

Se desarrollé la practica profesional en el departamento de Compras
conocido como departamento de Procurement para Puma Energy Honduras S.A., en lo
que es el segundo y tercer trimestre del afio 2022.

“El presente trabajo es un reflejo del programa de actividades que se realizaron en
el transcurso de la practica profesional. En el mismo, se demostrara la descripcion del
puesto mediante un desglose de las distintas responsabilidades, problemas y
generalidades presentadas para la empresa Puma Energy Honduras S.A. Dicho informe
se encuentra separado por tres médulos o capitulos los cuales comprenden los temas de
objetivo general, especificos, mision y vision, estructura y organigrama empresarial. Por
altimo, un FODA estratégico e identificacion del problema, en donde seremos capaces de
analizar los problemas presentados de la empresa a resolver gracias al analisis estratégico
del FODA por el cual se podréa ver las estrategias necesarias para implementacién para la
mejora y optimizacion de procesos. Asimismo, podremos ver las areas u oportunidades
de mejora para el departamento de Procurement de la Empresa Puma Energy Honduras.
En el capitulo 2 se estaran detallando las actividades que se realizan en el transcurso de
la fase practica profesional, tales como: analisis de sensibilidad para costos unitarios de
cantidades de obra y proyectos a implementar en Honduras, desglose de cuadros
comparativos para procesos de licitacion, reuniones con Procurement Latinoamericano,
reuniones con proveedores y acuerdos con departamentos afines para la ejecucion de

proyectos.”
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente informe tiene como objetivo presentar todos los hallazgos y
experiencias obtenidas de la Practica Profesional. En primer lugar, se describen los
objetivos del mismo los cuales pretenden optimizar, organizar y buscar una mejora en la
eficiencia de los procesos de licitacion para la Empresa Puma Energy Honduras. Se
encontr6 que uno de los problemas presentados es que los procesos en ciertas instancias
pueden tomar mas tiempo del esperado por parte de los contratistas y de quienes solicitan
las compras. Esto se puede dar debido a que puede existir una falta de comunicacion
efectivay eficaz entre los departamentos asociados a una determinada compra. Asimismo,
no existe un manual actualizado a la fecha y en espafiol que pueda detallar
especificamente la descripcion de las asignaciones que debe de desempefiar un
colaborador de Procurement y como desempefiar cada uno de estos y que hacer en caso
que exista algan problema o situacion. Esto pudo ser detectado gracias a las actividades
desempefadas que se realizaron en los ultimos tres meses como ser: analisis de ofertas y
cuadros comparativos, creacion de contratos, ingreso de Purchase Requisition Orders
(PRQ) y de Purchase Orders (PO) al sistema utilizado por la empresa, gestion de nuevas
licitaciones en plataforma GEP, entre muchas otras actividades, que finalmente
contribuyeron a poder idear una propuesta de como mejorar en términos generales
procesos que de cierta manera en la actualidad se corren de forma eficiente, sin embargo,

como toda area y empresa siempre existen oportunidades de mejora.



CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1 Objetivo General:

Lograr optimizar el flujo de ejecucion y la asignacion de actividades que
busquen la mejora y generen mayor eficiencia en los procesos de licitacion del
departamento de compras de Puma Energy Honduras y asimismo lograr mejorar la
satisfaccion de todos los proveedores o contratistas involucrados en el proceso.

1.2 Objetivos Especificos:

Incrementar la satisfaccion del comité con la gestion de los procesos en un 10%
mediante un Dashboard para en analisis de datos y la toma de decisiones al final de cada
licitacion en los préximos 6 meses.

Generar distintas plantillas automatizadas para hacer mas eficiente los procesos
de licitacidon con proveedores y acelerar el mismo para gestionar las compras.

Crear un manual de procesos para miembros de Procurement al 20 de agosto de
2022.

1.3 Mision

En Puma Energy, nuestro objetivo es energizar las comunidades y ayudar a
impulsar el crecimiento y la prosperidad sirviendo de forma sostenible a las necesidades
energéticas de nuestros clientes en paises en todos los mercados donde operamos.
Funcionamos con un enfoque centrado en el cliente, haciendo todo lo posible para
ayudarles. Lo hacemos con pasion y responsabilidad, dia tras dia a través del mundo
entero.

1.4 Visién
Desde excelentes destinos de compras para la poblacion local hasta combustible

de aviacion para las aerolineas a través de todo el mundo, ofrecemos una amplia gama de



soluciones energéticas a nuestros clientes al detalle y B2B. Al dar prioridad a las
necesidades de nuestros clientes, buscamos liderar y crecer en este mundo dinamico y en
rapido movimiento.
1.5 Valores

En un mundo que cambia rapidamente, nuestros valores son una guia constante.
Son algo fundamental para la forma en la que damos energia a las comunidades a través
del mundo. Nuestra gente, ampliamente diversa, se siente unida por nuestra cultura,
nuestros valores y nuestro compromiso compartido de hacer bien las cosas.

e Trabajar con dedicacion:

Somos rigurosos y siempre damos el maximo. Perseveramos para

encontrar soluciones y nos esforzamos en superar las expectativas.
e Trabajar juntos:

Trabajamos como un equipo y reconocemos las fortalezas de cada uno.

Escuchamos y evolucionamos juntos para cumplir nuestras ambiciones colectivas.
e Responsabilidad:

Asumimos responsabilidad de manera personal por nuestras acciones y
honramos nuestros compromisos. Somos confiables, creibles y transparentes en
nuestro trabajo.

e Integridad:

Somos honestos, respetuosos y responsables y construimos relaciones

basadas en la confianza. Cumplimos con nuestra palabra y actuamos en

consecuencia y de manera responsable.



1.6 Tipo de estructura y Organigrama

CFO
Carlos Pons

Chairman of the Board

Transformation & Procurement
Alan McGown

Brand, Mktg & Corporate Affa...
ah B -M =

Affairs & ESG
Omar Zaafrani

Strategy & BusDev
Sophonie Babo

External Reporting
Mihai

Portfolio Mgmt
Dirk-Jan Vanderbroeck

Lubricants

lustracion 1. Organigrama Regional Puma

Fuente: archivo de Puma
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llustracion 2. Organigrama Regional Procurement

Fuente: archivo de Puma
1.7 Productos y Servicios
e Empresas Downstream:
Actualmente, nuestra unidad de negocios de Infraestructura posee y opera una red
global estratégicamente ubicada de activos clave, como terminales nuevas, eficientes y
sobresalientes en servicio. Ayudamos a clientes a suministrar, importar, exportar y
comercializar productos energéticos en sus mercados. Atraemos nuevos clientes y
mejoramos los servicios para los clientes existentes, maximizando el uso de los activos
mientras operamos con los mas altos estandares, de manera segura y responsable.
e Venta Minorista:
Localizaciones estratégicas:
Servimos a las comunidades con tiendas atractivas y accesibles, ubicadas
estratégicamente, y con una gama de productos y servicios adaptada a los
mercados.

Necesidades del dia a dia:


https://pumaenergy.com/web/retail

Desde nuestras modernas tiendas SUper 7 al servicio de lavado de coches,

café para llevar y deliciosos almuerzos; cubrimos todas las necesidades del dia a

dia.

Experiencia mejorada:
Siempre tratamos de mejorar la experiencia de nuestros clientes, ya sea
mediante nuestras nuevas tiendas Stper 7 o a través del programa de lealtad PRIS.
e Dbetln Asfaltico:

Somos lideres de mercado globales en el suministro y distribucion de betdn
asfaltico. Nuestras soluciones de betdn asféltico integradas juegan un papel fundamental
en la construccién y mantenimiento de carreteras que son esenciales para conectar
economias y comunidades a través del mundo. Aprovechando nuestro alcance global sin
rival, nuestra experiencia y conocimientos, junto a nuestras avanzadas tecnologias y la
atencion enfocada en el cliente, servimos a nuestros clientes con el betun asfaltico de gran
calidad que necesitan, y lo hacemos de forma segura, eficiente y puntual.

e Lubricantes:

Ya sea que dirija un negocio o0 sea un consumidor, puede ahorrar costos y mejorar
la eficiencia usando lubricantes adecuados de manera correcta. En Puma Lubricants
podemos ayudar. Para las empresas, nuestras soluciones de lubricacion de alto desempefio
inspiran el cambio. Trabajando junto a usted, adaptamos nuestra tecnologia lider en el
mundo a sus necesidades brindando beneficios medibles. Para consumidores, tenemos
una amplia gama de productos de alta calidad para satisfacer sus necesidades.

e Comercial:
Queremos ser el socio de soluciones energéticas preferido de todos nuestros

clientes de combustibles comerciales. Con este fin, ponemos a nuestros clientes en el


https://pumaenergy.com/web/bitumen
https://pumaenergy.com/web/bitumen
https://pumaenergy.com/web/lubricants
https://pumaenergy.com/web/aviation
https://pumaenergy.com/web/aviation
https://pumaenergy.com/web/commercial
https://pumaenergy.com/web/commercial
https://pumaenergy.com/web/commercial

centro de todo lo que hacemos. Tenemos un enfoque implacable en afadir valor al
negocio de nuestros clientes al comprender y satisfacer sus necesidades.
Trabajando estrechamente con usted, vamos a adaptar nuestras soluciones de

energia a sus necesidades especificas. Para que podamos ofrecer un valor real y duradero

para su negocio. Y usted pueda enfocarse en su éxito.

1.8 FODA estratégico

Oportunidades

Amenazas

O1: El mercado del
petréleo cada dia tiene mas
demanda inelastica.

02: En Honduras
solamente existen dos empresas
competidoras fuertes igual a
Puma.

0O3: De las marcas
competidoras solamente una es
bastante reconocida
internacionalmente.

O4: Existen muchos més
productos complementarios que se
pueden implementar.

Al: Existe una gran
incertidumbre sobre la economia
del pais.

A2: Tomas y paros de
transporte que imposibilitan la
distribucion de la gasolina a sus
estaciones.

A3: Inflacion de los
costos para la construccién de
estaciones.

A4: Que el mercado de
carros  eléctricos crezca en
Honduras exponencialmente.

Fortalezas

Estrategia (FO)

Estrategia (FA)

F1: La calidad del
aditivo Top Tier tiene mayor

reconocimiento y  calidad
internacionalmente.
F2: Buen ambiente

Cultura y ambiente laboral.

F3: Tiendas de
conveniencia Super 7 con valor
agregado (restaurante).

F4: Apoyo de
Procurement Regional, quienes
brindan estrategias utilizadas en
otros paises y que tuvieron
éxito.

Mejorar las camparfias de
mercadeo para que en un mercado
inelastico de gasolina  sea
reconocida la calidad del aditivo
Top Tier y asimismo que las
personas logren ver el valor
agregado que tienen las tiendas
super 7. (01, F1, F3)

Encontrar una ventaja
estratégica en la reduccion de
costos para la construccién de
estaciones mediante la
implementacion de estrategias que
provienen de Procurement en otros
paises de Latinoamérica. (A3, F4)

Debilidades Estrategia (DO) Estrategia (DA)
D1: Las campanas de Mejorar las campafas de Eficientar procesos de
marketing  generan  menos | marketing y ampliar el | licitacion con proveedores




impacto en la mente de los
consumidores que la
competencia.

D2: Muchas veces se
contrata un servicio a un
proveedor sin ver que la
ganancia que ellos obtienen
puede ser sumamente alta.

D3: Los procesos para
generacion de PRQ’s y PO’s
tienden a ser repetitivos y
consumidores de tiempo.

D4: La comunicacion
entre el departamento de
compras y quienes ejecutan el
proyecto pueden ser deficientes
de vez en cuando.

presupuesto que los mismos tienen
para generar un mayor impacto en
la mente de los consumidores y
superar las otras dos marcas
reconocidas.

(02,03, D1)

mediante una blsqueda mas
exhaustiva de los costos reales de
la materia prima para darse cuenta
si realmente los costos deben ser
menores.

Tablal. analisis FODA

Fuente: elaboracion propia

1.9 Identificacién del problema

Los procesos de licitacion del departamento de compras tienden a ser un poco
repetitivos y largos, asimismo la falta de comunicacién entre departamentos muchas
veces causa latoma de decisiones incorrecta y finalmente puede afectar también la gestion
de negociacion con los proveedores. Para el problema detectado, no existe una
herramienta en especifico sin embargo se consulté con un proveedor quien en efecto
confirmo que muchas veces los tiempos que lleva la realizacién del proceso pueden ser
hasta de 4 meses para proyectos mas grandes y asimismo ellos al trabajar con

financiamiento les es sumamente dificil ponerse de acuerdo con los términos de pago

ofrecidos.




CAPITULO I1: ACTIVIDADES REALIZADAS

El presente capitulo comprende las actividades realizadas en el puesto de
Procurement Analyst para la empresa Puma Energy Honduras con modalidad presencial.
En cada apartado encontraremos tres parrafos en donde el primero contendra una pequefa
introduccion sobre lo que es la actividad, en el segundo parrafo se describe lo realizado
en dicha actividad y finalmente una pequefia resefia de lo que aprendi en cada una de
ellas.

2.1 Analizar sobrepaso de gastos

La actividad de andlisis de sobrepaso de gasto consiste en ver informes de costos
unitarios brindados por departamentos en donde se debe de ver la causa de estos gastos y
por qué se dio la cantidad en esos afios en comparacion a otros paises de la region.

En una reunion Regional del departamento, se dio a conocer que, en gastos de
cierta categoria, la compafiia presento gastos altisimos en comparacién a los demas paises
de la region en los Gltimos anos. Mi tarea entonces fue desglosar a través del uso de tablas
dindmicas los gastos més altos y en que lugares se realizaba el mayor de los gastos de
manera que nosotros pudiésemos identificar porque estabamos incurriendo en un gasto
tan grande. Resulta que el mayor de los gastos se estaba dando en las terminales del pais
en gastos de papeleria, insumos y suministros para impresoras que generaban alrededor
de un 58% del gasto total en las demas sedes juntas.

Fue una actividad interesante ya que pude ver como la empresa incurre en gastos
gue a primera vista se ven pequefios pero que al final en la suma total hacen un valor

bastante grande y significativo que impacta las cuentas financieras de la empresa.



2.2 Estudiar los manuales de compra y politicas de compra.

Los manuales de procurement explican los procesos para gestionar compras de
retail e infraestructura. en breve un resumen de lo visto en los manuales:

2.2.1 Procurement Methods

Procurement methods Competitive bidding: most common, bidding flowed: top
bidders, negotiation with them. by negotiation.

Concurrent Negotiations: Negotiations with more than one potential supplier,
consider all suppliers negotiators

Single Source Cost Ratio: Negotiate with a preferred supplier for quality,
technical, execution, or total System. Just sarce without negotiations. Meeting Strategies
and tips.

1. Avoid speciation, trust the facts

2. Know your supply costs.

3. Request Proots on price increase, variations

1. Notifications from your Suppliers. (Ver anexo 8)

2.3 Realizar Contrato

Se realizd un contrato para la compra de material de impresion para boletos de
sorteo de rifa, en donde lo que se hizo fue usar la plantilla proporcionada por Puma legal
y las Unicas areas que se debian de modificar eran las marcadas en amarillo.

Algunos ejemplos de lo que se modificd en el contrato pueden ser: los datos
generales y la descripcién del cargo de la representante legal de Puma y el notario que da
fe de lo mismo. Como siguiente parrafo se modifica la descripcién del servicio a realizar
por la empresa, su RTN, los datos del representante legal, la direccion de la empresay el
notario que da fe de ello. Para todo lo anterior es necesario que el proveedor envie

generales como RTN, Numero de identidad de representante y la Escritura Pablica. Luego
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se procede a cambiar las fechas de firma de contrato y consecuentemente se realiza una
tabla en donde se describen los detalles del contrato como formas de pago, métodos de
pago, penalidades, garantias, y cronograma a ejecutar. Finalmente, el contrato lleva dos
apéndices mas en donde se establece la oferta del proveedor detalladamente con los costos
unitarios de cada producto o servicio a brindar y finalmente se adjunta en el Apéndice
No. 2 las bases de licitacion en donde se describe practicamente la invitacién que Puma
realiza a los proveedores y bajo qué normas y requerimientos se estara ejecutando el
servicio o producto que se solicita, asi como la descripcion de los tiempos de pago y de
entrega que se requieren.

Fue una actividad interesante ya que logre comprender como se debe de
estructurar un contrato y que especificaciones debe de incluir el mismo dividido en
segmentos, de tal manera que todo el proceso y los pormenores del mismo queden
detallados para el proveedor. (Ver Anexo 7)

2.4 Crear Cuadro comparativo 1

La actividad de cuadros comparativos consiste en ver las ofertas recibidas por
cada uno de los proveedores para un servicio a brindar en las terminales de Puma y
desglosar todos los costos y las descripciones en sus ofertas de manera que podamos ser
capaces de analizar si cumplen con lo requerido y si todos estan cotizando lo mismo.

Todos los afios se renueva 0 Se crea un nuevo contrato de seguridad para
terminales en donde llegan los buques con el petroleo que es almacenado en una serie de
tanques. Se invito a tres proveedores a que realizaran las ofertas para la seguridad en cada
una de las terminales. Actualmente quien brindaba el servicio es la empresa MCA, sin
embargo, esta vez se les invitd a participar a grupo y a MCA en donde se les establece
una cantidad de guardias que deben de cubrir las distintas areas en cada una de las

terminales con un turno de 12 horas. Se recibieron las ofertas y se procedio a realizar un
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cuadro comparativo en Excel en donde se compara punto por punto de cada oferta para
ver si cada uno de los proveedores cotizan lo mismo de tal manera que si se le adjudica a
1 tenga todo lo requerido de acuerdo con el alcance y a las bases de licitacion. En dicho
cuadro se ve que en las tres terminales quien tiene los mejores precios es MCA el actual
proveedor de servicio de seguridad, ya que los presupuestos realizados son en base a
costos historicos y ellos mantienen mismos precios para el afio que viene.

Esta actividad fue mi primer cuadro comparativo, y al mismo tiempo uno de los
mas complejos ya que todos los proveedores tenian cantidades diferentes u horarios
diferentes para el servicio de guardias, por lo que tuve que hacer un analisis sumamente
exhaustivo de todo lo anterior. (Ver Anexos 1, 2y 3)

2.5 Inscribir proveedores en PumaWorld plataforma

La plataforma KYC es una plataforma que sirve para inscribir a todos los
proveedores que brindan productos o servicios para Puma. Por lo que para inscribirlos es
necesario que el proveedor llene un cuestionario.

Al momento de seleccionar un nuevo proveedor es necesario inscribirlo en esta
plataforma para llevar un control de la informacién de todos los proveedores como ser
constancia de pagos a cuenta, codigos de pagos Swift, cartas de puma al proveedor, y
otros datos generales. Esto se hace ya que los designados KYC analysts de Puma a nivel
global aprueban si en efecto el vendor puede ser proveedor de Puma y luego es cuando
generan el codigo del mismo proveedor dentro de la plataforma de ePuma en donde se
generan las Ordenes de Compra y una vez introducimos el cddigo del proveedor, el mismo
ya nos de toda la informacién automatica de dicho proveedor.

Esta actividad fue sumamente provechosa ya que semanas después estariamos

recibiendo una capacitacion solamente para Refreshment de todo el proceso KYC por lo
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que inscribir a este nuevo proveedor me ayudo a comprender esta capacitacion de una
mejor manera. (ver anexo 4)
2.6 Realizar Purchase Requisition Orders (PRQ) en sistema

En la plataforma de la empresa una vez que se le adjudica una compra o
contratacion de servicio a un proveedor se procede a comenzar el proceso para enviarles
la orden de compra y que de esta forma ellos facturen a la empresa. Por lo que el primer
paso es crear las PRQ en donde en primera instancia lo que se hace es una vez generada,
introducir una descripcion de lo que es el producto o servicio, definir el centro de costo,
es decir a qué cuenta se le cargara la compra, definir si la ejecucion es OPEX o CAPEX.
Luego de esto se designa el usuario que solicita la PRQ en este caso mi persona. Luego
de esto se procede a seleccionar el tipo de gasto o inversidn que sera y su categoria, luego
el CAPEX de la estacion (si aplica) y finalmente establecer el monto total de la compra
antes de impuestos. Luego se envia a aprobacion y el primer aprobador se le denomina
“Budget approval”, el segundo aprobador es el de “procurement validation” realizado por
el/la supervisor(a) de procurement quien en este caso es mi jefa inmediata y finalmente
se necesita que lo valide el “DOA Approval”.
2.7 Realizar de Purchase Orders en sistema

Este es el siguiente paso una vez validada la PRQ del numeral anterior. Se procede
a crear la Purchase Order y en esta se detalla nuevamente una descripcion del producto o
servicio, luego el departamento encargado de esa compra que en este caso es
PRO(Procurement) y el usuario que solicita la PO en este caso mi persona nuevamente.
Como siguiente punto se define hacia que monto va la compra, esto hace que si son
compras de menor valor el aprobador alguien de menor rango, sin son compras mayores
al rango anterior los aprobadores son los cargos mas altos de la empresa y si son mayores

a este monto los aprobadores son los Gerentes Regionales quienes deben de validar si en
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efecto los montos desglosados en la PO coinciden con los establecidos en la oferta del
proveedor, y si los términos de pago y tiempos de entrega coinciden con los establecidos
en la oferta.

En esta actividad, he realizado varias 6rdenes de compra. Un aproximado a la
cantidad de ordenes de compra puede ser 30 6rdenes. Como ejemplo para la presente
actividad hablare sobre una orden de compra en especifico en donde se ingresé la compra
de equipos para las tiendas de conveniencia a nivel local. Esta compra denominada como
reemplazo de equipos de tiendas se le asigno a un proveedor. (Ver anexo 6)

2.8 Crear Cuadro de control de actividades

Dicha actividad es basicamente una actividad realizada por iniciativa propia y es
mas que todo un resumen o control que llevo a la fecha de las actividades que he
desarrollado a lo largo de la préctica profesional.

Lo que se realizo en este cuadro es basicamente un control de las actividades que
he realizado hasta la fecha y de lo que consiste cada una de ellas. Dicha actividad fue
realizada en excel y basicamente tiene el nimero de la actividad y una descripcién de lo
que realice en cada una de ellas y asimismo si fue finalizada o sigue en progreso.

Me sirvio de mucho haber realizado esto ya que de esta manera tengo un respaldo de
todos los trabajos y proyectos que llevo hasta la fecha y de esta manera me aseguro de
llevar un control de cada uno de ellos, de esta manera se en qué instancia se encuentran
todos y cada uno de ellos y asi puedo saber si ha concluido o no. (Ver anexo 9)

2.9 Crear Cuadro de control PRQ’s y PO’s

Dicha actividad es basicamente una actividad que consiste en una tabla de control
que se recomienda hacer para todos los delegated buyers una vez que ingresan
requisiciones de compra y érdenes de compra en el sistema de Puma ya que de esta

manera si necesitamos buscar un proyecto en especifico, una compra en especifico, o un
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proveedor en especifico en este tipo de cuadros rapidamente podemos encontrar con
solamente un filtro de tabla.

Lo que realice en este cuadro es basicamente seguir una plantilla de otro
comprador delegado en donde detallamos la fecha de realizacion de PRQ, la fecha de
realizacion de la orden de compra, el proveedor a quien se le asigno, el presupuesto que
se tenia para dicha compra, el costo real de la compra, y finalmente en qué instancia se
encuentra la compra para ver si esta finalizada o no.

Esta actividad también fue sumamente provechosa debido a que también se logra
tener un respaldo de todo lo que se la realizado de tal forma que sepamos todo lo que
llevamos y todo vaya de forma ordenada y organizada. Esto es sumamente provechoso
también debido que por ejemplo si nosotros queremos hacer un dashboard de los ahorros
que se llevan simplemente insertamos una nueva columna en la hoja donde podamos ver
la diferencia del presupuesto versus el costo real de la compra y de esta manera ver si
realmente estamos incurriendo en ahorros o en pérdidas y de esta forma hacernos valer
de los numeros, del desempefio de nuestro trabajo y de los objetivos alcanzados a lo largo
del tiempo. (Ver Anexo 10)

2.10 Cuadro de control para compra de Exhibidores

Esta actividad, tenia como fin hacer un analisis de la compra de exhibidores de
lubricantes nuevos para colocarlos en las estaciones puma cerca de las bombas. Los
exhibidores basicamente son estantes moviles en donde se muestran a través de una
vitrina todos los tipos de lubricantes.

Lo que hice aqui basicamente fue consolidar en una tabla segun las requisiciones

enviadas por el departamento de ingenieria a lo largo del afio 2022.
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CAPITULO I11: IDENTIFICACION DE PROPUESTAS

E IMPACTO DESEABLE

El capitulo consiste en describir las distintas propuestas de mejoras definidas y
creadas para el departamento de compras de la Empresa Puma Energy Honduras.

Aqui podremos conocer la situacion actual en la que se encuentra laempresa Puma
Energy y en base a eso establecer una serie de propuestas que puedan solucionar algunas
de las situaciones actuales.

3.1 situacion Actual

En la actualidad el departamento de compras se encuentra realizando procesos
para la categoria de Retail la cual incluye tanto la parte de Tiendas de Conveniencia como
las Estaciones de Gasolina. Asimismo, realizan también compras para la parte de
infraestructura la cual incluye las Terminales de Honduras. La carga de trabajo es
sumamente grande y a veces se puede dejar elementos de un proyecto fuera o en retraso
por falta de organizacion y asimismo fallas en comunicacion con departamentos ligados
al proyecto.

Otra situacion se da en la implementacion de la nueva plataforma para licitaciones
GEP en donde se supone que es creada para eficiente los procesos de licitacion y que sean
maés rapidos. Sin embargo, se encuentran muchas deficiencias ya que la plataforma tiende
a no ser lo suficientemente amigable para proveedores y para los mismos usuarios.

3.2 Propuesta planteada para Manual de procesos en Visio

Se entiende que la situacion que actualmente sucede es una carga de trabajo
sumamente grande y roles que no se encuentran debidamente asignado por lo tanto se
proponen los siguientes numerales:

> Asignar una persona encargada solamente de la parte de compras de Retail

para estaciones y Tiendas de Conveniencia a nivel local.
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> Asignar a una persona encargada solamente de la parte de compras de
Infraestructura la cual incluye las Terminales de Telay San Lorenzo.

> Brindar capacitaciones especificas de las actividades o maquinaria o
servicios que deban de adquirirse que vayan orientados a la categoria
especifica: Ej.: Brindar capacitacion de 1 semana al comprador asignado
para Retail en donde este mismo pueda aprender por ejemplo los
requerimientos técnicos, medidas, conceptos de lo que es la imagen para
las estaciones de puma.

> Brindar capacitaciones especificas de las actividades o maquinaria o
servicios que deban de adquirirse que vayan orientados a la categoria de
Infraestructura: Al ser esto, parte de las compras para terminales se
vuelven compras sumamente técnicas, como por ejemplo la Limpieza y
desgasificacion de tanques en donde es sumamente importante que el
comprador conozca los tanques y se capacite sobre como funciona'y cémo
debe de ser el proceso de limpieza de los mismos de tal manera que al
momento de comparar ofertas el mismo sea capaz de analizarlas y
comprender si hay algo que esté incorrecto o ver de qué forma se le corrige
al proveedor sin necesidad de acudir al ingeniero designado para cada
Terminal, solamente en casos que sea especifico.

> Agendar una reunion semanal con cada uno de los ingenieros de los
proyectos para aclarar dudas sobre cualquier situacion que se presenta en
el proceso y asimismo validar especificaciones técnicas de cada uno de los
proyectos. Asimismo, esta reunion es importante que se dé de forma

semanal también, para poder darle seguimiento a los proyectos y si se estan
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ejecutando o si la construccion y realizacion del proyecto se detiene por
cualquier motivo.

Asignar pre-comités antes del comité real de esta forma se corrige
cualquier error o se aclara cualquier duda que pueda existir. Asimismo, si
el comité no se encuentra de acuerdo con los proveedores seleccionados,
tener esa ventana de tiempo para poder buscar nuevos proveedores y
finalmente presentar las mejores propuestas finales para aumentar los
ahorros y mejorar la calidad de los proyectos.

Realizar un manual del proceso de compras en la herramienta Visio
Profesional en donde podamos estructurar de forma organizada el proceso
y brindarle dicho manual a quienes se estaran capacitando con el mismoy
de esta forma puedan tener el proceso mas claro, y cada vez que realicen
las actividades puedan ir corroborando con el manual de procesos para
poder ver si en efecto van acorde a los pasos que se plantean y si los pasos
se han cumplido de forma correcta. En caso de no serlo, como hemos visto
en la mejora continua, se pivotea y se corrige nuevamente, aunque sea

necesario comenzar desde el inicio. Ej.:
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Ifif

llustracion 3. Ejemplo proceso ciclo de compras

Fuente: https://yaydoo.com/es/3-propuestas-mejorar-procesos-compras/

3.3 Propuesta Planteada para el Sistema de licitacion GEP
Se logra identificar que la situacion actual es la de una plataforma que apenas
comienza a implementarse en donde la busqueda es hacer mas eficiente el proceso de
licitacion de compras y lograr que el mismo sea mas 6ptimo, sin embargo muchas veces
ocurren muchas situaciones en donde los proveedores no siguen muchos de los pasos e
instrucciones y asimismo no comprenden cémo usar la plataforma debido a que puede ser
una plataforma algo compleja para alguien que no esta acostumbrado a la tecnologia por
lo que al final los proveedores terminan enviando sus dudas ya sea por correo 0 por
WhatsApp y finalmente el proceso se vuelve més largo y tedioso de lo que deberia. Por
lo tanto, se proponen los siguientes numerales:
> Vincular la plataforma GEP con la herramienta Excel (esta propuesta debe

de ser implementada por la compafia por lo cual se plantea como una
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propuesta de recomendacion) y de esta manera generar las plantillas de
costos en Excel y cargar automaticamente las mismas, ya que la
plataforma cuenta con su hoja de célculo para crear estas plantillas en
donde los proveedores desglosan sus costos sin embargo es poco amigable
y la cantidad de férmulas es reducida por lo tanto es dificil de crear las
plantillas.

> Implementar la metodologia Scrum y mediante los Sprints poder gestionar
cada pequefio ciclo de trabajo o entregable de la licitacidn para la creacién
o remodelacidn de estaciones de forma que a las mismas se les establezca
un tiempo limite de ejecucion de forma que semanalmente vayamos

cumpliendo con los objetivos y asi no dejar ninguin proyecto atréas.

Standup

Product Backlog Sprint Scope teration

llustracion 4. Tabla metodologia Scrum

Fuente: https://openwebinars.net/blog/que-es-un-sprint-scrum/

El modelo anterior describe una pila o product backlog, que serian en
nuestro caso la requisicion con todos los trabajos y equipos que nos piden

para una estacion. La idea entonces es ir seleccionando cada requisito en
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los que tenemos divididos la pila e irlos ejecutando en diferentes sprints
cada uno con un cronograma de ejecucién dependiendo de la categoria a
la que pertenezca y el tiempo de realizacion de cada uno se medira en
semanas.

Crear una plantilla dentro de la plataforma que pueda adaptarse a distintos
idiomas al momento de enviar la invitacién de licitacion a los proveedores
ya que la que existe actualmente es poco informativa y asimismo esta en
inglés por lo que dificilmente los proveedores entienden los pasos que
tienen que seguir para registrarse dentro de la plataforma.

Aumentar el nimero disponible de archivos para cargar a un nimero
ilimitado. Es decir, muchas veces se ejecutaran proyectos complejos que
requieren de muchas especificaciones técnicas y una cantidad de planos
bastante grande, especialmente para los proyectos relacionados con los
tanques. (Actualmente el ndmero de archivos limites para cargar se
encuentra en 10)

Habilitar una opcion que deje cargar archivos de otro tipo, como ser
archivos en formato de aplicaciones como AutoCAD ya que muchas veces
los proveedores necesitan los planos en un sistema como AutoCAD de tal
manera que sean capaces de medir correctamente. Actualmente existe el
problema que al no poder cargar archivos en este formato nos vemos
obligados a enviar un correo aparte con los distintos planos en este formato
por lo que vuelve el proceso repetitivo, innecesario y a veces mas largo y
complejo de lo que deberia de ser.

Implementar una opcion de correo electronico, ya sea vincular Outlook el

correo utilizado por laempresa, o bien agregar algin plugin a la plataforma
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de manera que ahi mismo se gestionen y se aclaren dudas dentro de ese
correo, y que también tenga opcién vinculada con llamadas 0 mensajes de
forma que podamos crear sesiones de videoconferencia para reunirnos con
los proveedores y darle seguimiento a los proyectos y a las ofertas que van
realizando cada uno de ellos.

3.4 Impacto Institucional:

Con las propuestas presentadas el impacto que se pretende generar es lograr que
la mayoria de estas propuestas puedan ser implementadas y puestas en marcha por la
empresa. Algunas de las propuestas son realizadas en base a las normativas de la mejora
continua como la norma ISO 9001 De la Gestién de la calidad la cual nos menciona que
para aumentar la satisfaccion de la empresa es necesaria la aplicacion eficaz del sistema,
incluidos los procesos para la mejora del sistema y el aseguramiento de la conformidad
con los requisitos de la empresa y los legales y reglamentarios aplicables. Todos los
requisitos de esta Norma Internacional son genéricos y se pretende que sean aplicables a
todas las organizaciones, sin importar su tipo o tamafio, o los productos y servicios
suministrados. Por tanto, la mejora continua es un aspecto que debe de tenerse siempre
en consideracion para cualquier empresa y por lo cual algunas de las propuestas van
orientadas a mejorar y eficientar procesos que muchas veces pueden ser ya 6ptimos o
eficaces, sin embargo, no podemos dejar nunca de tratar de innovar y constantemente
mejorar y optimizar.

Para medir si la propuesta realizada verdaderamente tuvo un impacto positivo se
planea implementar una hoja de calculo mensual que mida los siguientes KPI’s:

e Ciclo de tiempo de la orden de compra: Ciclo que se calcula en horas y representa
el periodo transcurrido desde la recepcién de una requisicion o pedido hasta él

envid de orden de compra a un proveedor.
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e Tiempo medio de entrega: Calculado en horas también, este indicador le dejara
saber a la empresa el tiempo medio de entrega por parte de un proveedor.

e Desviacion presupuestaria o real: Calculo que puede ser brindado en porcentaje o
en cifra que mide si se obtuvo una desviacion positiva o negativa en la compra
mediante la comparacion de costo real versus presupuesto.

Finalmente, otra manera de medir los resultados obtenidos, puede ser una encuesta de
satisfaccion la cual es enviada una vez se le adjudica una compra a un determinado
proveedor, para saber si este realmente esté satisfecho con los tiempos que tomo dicho
proceso de licitacion y asimismo un segmento para que puedan dejar sus sugerencias o
comentarios.

Asimismo, es de suma importancia que, al implementar dichas propuestas, estas
sean aplicables a cualquier persona del departamento y que finalmente ayuden también a
reducir los tiempos de ejecucion en los procesos para poder invertir lo restante de tiempo
en llevar un control adecuado en donde se pueda ver reflejado mediante KPI’S la
productividad que se ha generado versus la productividad que se generaba anterior a la
implementacion de las mejoras.
3.5 Seleccion de propuestas a implementar

De las propuestas descritas en los incisos anteriores, en los dltimos 3 meses
comencé a implementar 2 de ellas y actualmente podriamos decir que las 2 de ellas se han
terminado de ejecutar y me encuentro en la fase de analisis de la mejora que causo cada
una de ellas y el impacto que estan teniendo medible y cuantificable. En primer lugar, la
creacion de un flujograma de procesos de compra en la herramienta Visio. En segundo
lugar, la creacion de un dashboard de KPIs claves relacionados con la informacion de

todas las ordenes de compra ejecutadas por el departamento de compras, junto con la
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creacion de un cuadro de ahorros en donde podemos analizar la desviacion presupuestaria

o real.

3.5.1 Solucion de la propuesta proceso ciclo de compras

El flujo de procesos sera nombrado como Proceso de Ciclo de compras el cual
sera compuesto por tres subprocesos esenciales para poder ejecutar cada uno de los pasos
de la manera mas correcta. El primer proceso consiste en la transicion de una requisicion
de compra con todo lo especificado en ella acerca de lo que se requiere adquirir para la
empresa. En este proceso es en donde el delegado debe de definir y designar, al menos 3
proveedores potenciales que puedan ejecutar la compra de lo que se requiere,
dependiendo del rubro al cual pertenece lo solicitado. Algunos ejemplos pueden ser rubro
de construccion u obra civil, equipos lo que abarca tanto equipos de tienda, como de
estacion y finalmente equipos de infraestructura.

El segundo proceso, nos indica con que proveedor se procedera a hacer la compra,
y que luego debemos de ingresar la requisicion al sistema de la empresa la cual
basicamente consiste en un paso que se realiza antes de proceder con la orden para
verificar un anticipo de la compra.

Finalmente, el Gltimo proceso ya nos explica el proceso de ingreso de la orden de
compra y quienes son los aprobadores designados para la misma. Luego de obtener
aprobaciones de quien corresponde, el proceso finaliza una vez le enviemos al proveedor
por correo electronico la misma, junto con la cotizacion e instrucciones para proceder.
3.5.1.1 Cronograma:

Se realizo un calendario en donde se define por dia que paso se estara realizando

en que dia para comprender en cuanto tiempo es posible realizar el proceso completo.
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llustracion 5. Cronograma de creacion de O.C.

CRONOGRAMA DE CREACION DE UNA PO

Recepcion de Validacién Técnica de
PROCESO 1 | Envio de cotizaciones Cotizaciones Cotizaciones
Duracion 1 hora 5 dias 1 dia
Fecha 1 agosto de 2022 6 de agosto de 2022 | 8 de agosto de 2022

Aprobacion Comité de

PROCESO 2 | Compras Ingreso de PRQ Aprobacion PRQ
Duracién 1 hora 7 minutos 1dia
Fecha 9 de agosto de 2022 9 de agosto de 2022 | 10 de agosto de 2022
PROCESO 3 | Ingreso de PO Aprobacién de PO Envio de PO a Proveedor
Duracion 10 minutos 1-2 dias 5 minutos

11 de agosto de
Fecha 10 de agosto de 2022 2022 12 de agosto de 2022

3.5.1.2 Medicién del Impacto:

Finalmente, se realizo un estudio en el mes de julio y en los primeros 15 dias de
agosto, en donde se tomd muestra de 4 ordenes de compra las cuales tomaron un tiempo
promedio de ejecucion de 18 dias habiles laborales antes de implementar el flujo de
procesos que podemos ver de la ilustracion 6-8 en las paginas siguientes. Finalmente, se
analizo la creacion de otras 4 6rdenes de compra en el mes de agosto las cuales tomaron
un tiempo medio de ejecucion de 13 dias siguiendo el cronograma de ejecucion, tratando
de cumplir con los tiempos establecidos y finalmente usando el flujograma de procesos
implementado en el mes de agosto. Esto nos muestra un impacto y una reduccion en los
tiempos de ejecucidn de aproximadamente 27.7% en comparacion al mes de Julio, lo cual
aumentara la liberacion de ordenes y finalmente hara que se cumplan los tiempos de
entrega esperados por cada uno de los departamentos, esto beneficiara a varias partes, ya
que el area solicitante podra cumplir con su meta establecida, el proveedor tendrd una
respuesta mas rapida y agil para poder iniciar los trabajos y cronogramas de ejecucion y
por nuestro lado seremos capaces de cumplir con el proyecto en tiempo y forma y esto
nos ayudaria a priorizar otros proyectos o compras que hayan sido retrasadas o que se

encuentren en proceso.
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Proceso: Emisién de Orden de Compra superior a los $1,000

Comprador Delegado

Dpto. duefio de Proceso

Supervisor de Compras

Envia a cotizar con
provesedores de
equipos listades en
la base de datos de
proveedores.

Emsiar a validacidn
técnica al duefia de
praceso deperdiendo

de cual sea e Dpto.
salictante

Recibe reguisicidn
por parte del Dpto.
Duefo del Procesn

£ 0ué tipo dé
proveedoras
necesito para
cotizar?

Obra Civil

Envvia a cotizar con
provesdores de

abra civil listados en
la base de datos de
proveedores.

QOue debe incluir 1a solicitud

Incluir especificaciones,
planos, plantilia de costos,
fichas, forma de pago,
garantias, tiempo de
entrega y validez de
oferta

S S

Procede a enviar
cotizacidn con los
ASPECtos anteriores y
establece plazo para
recepcidn de ofertas

S

¢El proveedaor
entrego la

cotizacibn en

empo y forma

Envia a cotizar con
praveedores de
imagen listados en
la base de datos de

provesdoras.

Enviar recordatorio
a provesdor y
consultar si cotizara

Indica a comprassi | 4
afertas cumplen con
~» losolicitado y se
encuentran dentro

de presupuesto

L

Indica proceder con

Procede a analizar | 5
Cuadra

Orden de Compra

Fase

»{  Comparativo de
ofertas realizado
por delegado.

Presenta cuadro
Comparativa a
Comité de Compras

compras
adjudico a
proveedar MO

T ganadaor? l
El supervisor El supervisor indica
comparte como proceder. (se
resultados y cotizara

endosaes con nuevamente @ se
delegado madificara SOW)

llustracién 6.

Flujo proceso para emision de Orden
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Proceso: Emision de Requisicion de Compra

El Comprador Delegado

Duefio de presupuesto/Gerente Financiero/Supervisor
de Compras

Fase

Procede a ingresar la
requisicidn al sisterna con
proveedor asignado

2 Compra 3
realizar tieng
fondos
disponibles,
CAPEX en
sistemay
proveedor en
sistermna?

5 MNa

El comprador

El comprador envia EEPETE INstrucciones

de aprobaciones en
Inituit y codigo de
proveedor creado

la requisicidn para
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llustracién 7.

Fuente: Elaboracion propia

Flujo proceso para emision de requisicion
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llustracién 8.

Fuente: Elaboracion Propia

Flujo proceso para emisién de Orden
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3.5.2 Dashboard de KPI's y Base de Datos

El Dashboard de KPI's, fue una actividad o una herramienta que consiste en una
base de datos, que incluye todas las 6rdenes de compra gestionadas en el afio actual la
cual alimenta una serie de tablas dindmicas las cuales nos indican resultados interesantes
e importantes al momento de toma de decisiones. La idea surge, por una serie de
acontecimientos que fueron ocurriendo a lo largo de mi experiencia.

El primer acontecimiento se dio en una de las actividades a la cual hice mencion
en una de las actividades, en donde analizdbamos por qué surgié un gasto tan alto en la
compra de papeleria y de insumos en relacion con otros paises de la regién. Por lo tanto,
en este sentido el Dashboard nos ayudara a llevar un control detallado del gasto que se
genera en cada estacion de servicio, oficina o terminal. Es decir, podremos ver a detalle
el monto total gastado en esa ubicacion en especifico, las ordenes que se generaron y los
equipos que se compraron para la misma desglosado por proveedor, por lo que, en el
momento de toma de decisiones, podran llevar control de gastos y finalmente reportar
mayores ahorros 0 menores perdidas. Segun el resultado que se obtuvo de uno de los
indicadores, solamente en lo que va del afio hemos generado un monto de ahorro de casi
L. 77,656.90 distribuidos a través de 14 estaciones de servicio que se tomaron como

muestra para el proyecto.
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llustracion 9. Dashboard de Savings

Elaboracion: Propia

El segundo acontecimiento, surgié durante una auditoria, en donde solicitaban la
revision de una lista de 6rdenes de compra. En esta lista encontrabamos érdenes de
compra tanto de 2021 como de 2022, por lo que hacer la busqueda de los documentos de
respaldos eran un poco complejos. El dashboard, ayudara entonces, a encontrar de forma
facil el numero de la orden solicitada, que monto tuvo, con que proveedor se ejecutd y
quién era el responsable o en nombre de quién se realizo esa compra. Esto mejorara los
tiempos de blsqueda se estima que en un 30% si desean implementarlo, ya que segln
promedios que obtuve a través de una encuesta a quienes recolectaban informacion de
auditoria, podia tomarles hasta 3 dias de busqueda a lo que ahora estimo tardaria
aproximadamente 1 dia segun pruebas que realice como simulacion, aclarando, que dicho

ahorro ayudaria a quienes convenga, mejorar los procesos en “tiempo hombre”.
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llustraciéon 10. Dashboard KPI's Imagen 1

Elaboracién: Propia

T

llustracion 11.  Dasboard KPI1's Imagen 2

Elaboracién: Propia



llustracién 12.

Elaboracion: Propia

Dashboard KPI's Imagen 3
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo es en donde se estableceran las conclusiones y recomendaciones
las cuales podremos ver como estas giran en torno a los objetivos planteados en el inicio
del informe y del objetivo general el cual era lograr optimizar el flujo de ejecucion y la
asignacion de actividades que busquen la mejora y generen mayor eficiencia en los
procesos de licitacion del departamento de compras de Puma Energy Honduras y
asimismo lograr mejorar la satisfaccion de todos los proveedores o contratistas
involucrados en el proceso.

4.1 Conclusiones:

Logramos el objetivo planteado de optimizar el flujo de ejecucion y la asignacién
de actividades dentro del departamento de compras. Logramos una reduccion de casi 5
dias en la creacion de una orden de compra lo cual se traduce en un aumento de la
satisfaccion de los departamentos tanto como los proveedores quienes son los que se ven
involucrados en la ejecucion de los proyectos. Esto se pudo lograr gracias a la
implementacion de un calendario que establece tiempos de ejecucion detallados por cada
parte del proceso de creacidn de una orden de compra el cual pudimos ver plasmado en
el flujo de procesos creado.

A traves de las distintas plantillas creadas denominadas como un “Dashboard” de
ser implementadas, podran llevar un control de ahorros como el realizado en donde hasta
la fecha obtuvimos ahorros sumamente considerables y que podrian ir en aumento de
sequir utilizando esta plantilla.

Finalmente, a través del dashboard, se concluy6 que puede haber una reduccion
del 30% en los tiempos de busqueda de documentos de respaldo para auditoria.
Asimismo, se podrad contar con una base de datos entonces, con toda la informacion

relevante como montos desembolsados por ubicacién, ordenes generadas, y sus
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solicitantes para una mejor toma de decisiones y un mejor control de cada uno de los
proyectos ejecutados en el transcurso de los meses.
4.2 Recomendaciones

Se recomienda a Puma Energy darles seguimiento a las dos herramientas creadas
mediante la actualizacidn constante, la alimentacién hacia la base de datos y la adaptacion
de cambios en los procesos de gestion de compras para el manual de procesos. Esto le
darad un mayor control al departamento, y sobre todo un respaldo ante cualquier consulta
ya sea de entes internos o externos.

Puma Energy, puede mejorar ain mas los tiempos de ejecucion y la conformidad
de departamentos y proveedores a través de la asignacion y distribucion de actividades
con un manual de procesos definido para cada area y para cada delegado de compras.

Todas las propuestas mencionadas en el Capitulo Ill, ayudaran también a una
mejora en el departamento al elevar todas las consultas y sugerencias a los departamentos
regionales quienes se encargan de ejecutar politicas. Plataformas y descripciones de

puestos.
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GLOSARIO

Capex y Opex: Los gastos de capital (CAPEX) son los principales gastos a largo
plazo de una empresa, mientras que los gastos operativos (OPEX) son los gastos diarios
de una empresa. En otras palabras, Capex significa todo lo que conlleva inversion y Opex
gastos.

PRQ: Purchase Requisition lo que significa requisicion de compra en donde se
detalla de manera general una compra a realizar.

PO: Purchase Order lo que es la orden de compra una vez se enviara al proveedor
para gque ejecute una venta de producto o prestacion del servicio.

DOA: aprobacién de organizacion de disefio (DOA).

Puma World: plataforma de puma en donde se encuentra informacion como
noticias de puma, pero también encontramos acceso a la plataforma de employees de la
empresa en donde pueden hacer uso de los distintos programas que Puma utiliza en sus
procesos dependiendo de la funcion y departamento.

Plataforma KYC: plataforma para inscribir a los proveedores. Significado de
KYC: Know your Counterparty o conoce a tu contraparte.

Navision: Plataforma o sistema que utiliza la empresa Trafigura para gestionar los
procesos de la empresa.

ePuma: Plataforma que se encuentra dentro de Navision en la cual se hacen todas
las transacciones financieras y donde se pueden ver los reportes de la empresa.

GEP: Plataforma o sistema en donde se corren las licitaciones para proyectos con
presupuestos grandes, en la cual los proveedores son invitados a cargar toda la

informacion en el mismo portal.
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Anexo 3. Cuadro Comparativo 3
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Anexo 4. Cuestionario para Inscripcion de proveedores




Anexo 5. Aceptacion de KYC vendor
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Purchase Order

Anexo 6.
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Anexo 8. Manual Procurement

FUELLING

FRONTIERS

PROCUREMENT PROCESS




41

Luis Procurement
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Anexo 11. Ejemplo Orden de Compra
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PUMER W

ENERGY

Orden de Compra

Puma Energy Honduras S.A. de C.V.

Referencia
Contacto Puma Luis Gonzales Pineda

Descripcion Terminal Cantidad Costo unitario
directo

Monto




