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PROLOGO

El presente informe de suficiencia detalla y consolida el proceso que se llevo a cabo
en el reinicio de operaciones de Schlumberger en Talara y describe el modelo l6gico
de gestion del reinicio de actividades aplicando herramientas de calidad. El reinicio
de operaciones es una practica comin en la industria del petrdleo dadas las
caracteristicas de esta industria, el cambio constante de los precios, el retorno rapido
de las inversiones; en el caso de Talara se ve agravado con las inundaciones que
hacen que las operaciones en el area se suspendan y se reinicien cada cierto tiempo,
este informe se basa en el proceso llevado a cabo en Talara en 1999 y ha sido
optimizado con los conocimientos del programa de actualizacion para servir de

modelo en el caso que una situacion similar se presente.

Este trabajo ha sido distribuido en cinco capitulos ademas de las conclusiones, esta
division se ha hecho de acuerdo al orden en que las actividades fueron planeadas y

en las que se llevaron a cabo.



El primei capitulo del informe hace una descripcion de los objetivos que se buscaron
en 1999 y los que se buscan aclualmente, el principal objetivo es describir y
consolidar la informacion del proccso de reinicio de operaciones en la base
Schlumberger en Talara y establecer un modelo logico de gestion para el reinicio de
actividades de una empresa de servicios en la industria del petrdleo, en este capitulo

también se hace mencion de los alcances a que se llegaron al final del proceso.

El segundo capitulo es una descripcion de la empresa, esta descripcion se hace de
una forma general mencionando sus actividades en todo el mundo y luego las
actividades de la base Schlumberger en el Pert, se hace un especial énfasis en los
Valores, Mision y Vision de la empresa, asi como en sus directivas generales, estas
definiciones son de mucha importancia porque son consideradas la picdra angular en

las actividades de la empresa en el mundo.

El tercer capitulo trata del Plan estratégico de la empresa para el Peri, aqui se
menciona el Plan estratégico de Schlumberger para todo el mundo y en detalle para
el Peru, este plan se dio en distintas areas y en todas las actividades que la empresa
desarrollaba en ese entonces, también se incluye un informe de la situacion de la
empresa, su modo de operacion, su relacion con los clientes y su posicion en el

mercado en ese tiempo.

El cuarto capitulo se ocupa de la identificacion de la problematica realizada

mediante el uso de herramientas basicas de calidad, las herramientas usadas en este



capitulo permitieron un conocimiento exacto de los problemas que enfrentaba la

empresa en el proceso de reinicio de operaciones en Talara en 1999.

El quinto y ultimo capitulo describe como el uso de herramientas administrativas de
calidad permitio el establecimiento de la estrategia a utilizar en el reinicio de
operaciones, se describe el modelo logico de gestion desarrollado y utilizado en todo
el proceso, y se hace mencion del presupuesto estimado para el reinicio de

actividades.

Las conclusiones a las que se llegaron se presentan de forma logica, estas se agrupan
en teoricas, de aplicaciones a la realidad y de evaluacion de resultados; las

conclusiones se orientan principalmente hacia el futuro uso del modelo de gestion.

Los apéndices considerados permiten un mejor entendimiento del informe, se
presenta aqui el plan de puesta en practica de la estrategia y un resumen de los
resultados del reinicio de operaciones en Talara y también se hace un analisis de los

desastres naturales en la zona norte del Pen.



CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 Objetivos
El objetivo del presente informe es describir y consolidar la informacion del
proceso de reinicio de operaciones de Schlumberger en Talara y establecer un
modelo logico de gestion para el reinicio de actividades de una empresa de
servicios en la industria del petroleo aplicando herramientas de calidad, en el
desarrollo de este informe se mencionan otros objetivos relacionados con el
principal, todos los objetivos tuvieron en su momento el {in de posicionar a

Schlumberger nuevamente como lider del mercado en Talara.



1.2 Alcances
El alcance principal de este informe es el modelo logico de gestion para el
reinicio dc actividades de una empresa de servicios en la industria del petroleo
aplicando herramientas de calidad; este modelo se aplico al proceso de reinicio
de las actividades de Schlumberger y su reposicionamiento como lider en el

mercado de las empresas de servicios de la industria del petroleo en Talara.

Dada la forma en que el negocio del petroleo se lleva a cabo en el mundo y sus
caracteristicas: variacion conslante de los precios, retorno rapido de las
inversiones, operacion en zonas de desastres naturales; otro alcance del presente
informe es el de documento de referencia para futuros modelos de gestion de

actividades de empresas de servicios de la industria del petroleo en el mundo.

Se debe mencionar que una situacion similar a la que motivo el cierre de las
operaciones en Talara se esta dando actualmente con los desastres naturales en la
zona norte del pais causando un decremento de la actividad lo que ha originado
el cese de operaciones nuevamente, este trabajo puede ser considerado como

modelo para un posterior reinicio de operaciones de la empresa en Talara.



CAPITULO 11

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

2.1 Generalidades
Schlumberger es una compafiia técnica internacional que vende productos y
servicios en la industria del petroleo para mejorar la productividad de sus

clientes.

En el ano 2000 Schlumberger tuvo una utilidad total de 8.8 billones de dolares,
una utilidad liquida de 367 millones de dolares y una inversion en investigacion

y desatrollo de 522 millones de dolares.

Schlumberger tiene mas de 55000 empleados de 95 paises y en el ano 2000 tuvo

actividades en mas de 100 paises.

En la industria del petroleo Schlumberger es la segunda empresa de servicios
mas grande con mas de 16 billones de dolares de capital total, es la segunda en

utilidades totales con mas de 12 billones de dolares, la primera en utilidades



netas con mas de 1 billon de dolares, la primera en capitalizacion de mercado
con mas de 33 dolares la accion y la primera en retorno de inversion con un 12.3

% (calculado en promedio a 5 anos).

Schlumberger fue fundada en 1926 por los hermanos Conrad y Marcel
Schlumberger como una empresa de servicios de evaluacion de formaciones con
el tiempo ha ido desarrollando actividades en otras areas de la industria del
petroleo, actualmente tiene tres grandes grupos de productos y servicios:
Evaluacion de Reservorios, Desarrollo de Reservorios y Administracion de

Reservorios.

La Evaluacion de Reservorios concentra las actividades relacionadas con la
adquisicion de datos de los reservorios, la adquisicion se da en distintas etapas y
mediante distintos servicios a las emprecsas de la industria del petroleo, los
servicios principales en este grupo de productos y servicies son la gvaluacion
sismica en tierra, la evaluacion sismica en mar, la evaluacion de formaciones en

hoyo abierto y la evaluacion de formaciones en hoyo entubado.

El Desarrollo de Reservorios se da por lo general posteriormente a la evaluacion
del reservorio y concentra las actividades orientadas a la construccion y puesta
en produccion del pozo de petrdleo, los servicios principales en este grupo de
productos y servicios son brocas de perforacion, perforacion y medicion de
pozos, cementacion y estimulacion de pozos, completacion y produccion de

pozos e intervenciones de pozos.



La Administracion de Reservorios se da una vez construido el pozo y puesto a
producir, este grupo de productos y servicios se ocupa del manejo y estudio de la
informacion de los pozos y establece los mejores métodos de produccion en el
tiempo de vida de un pozo, aqui se dan las actividades de estadisticas de pozos,
consultaria de datos de pozos, manejo integrado de proyectos y sistemas de

produccion y compresion de gases.

2.2 Valores, Mision y Vision
2.2.1 Valores
e Nuestra gente, su motivacion y dedicacion al servicio del cliente en
todo el mundo, en un ambiente seguro y limpio, son nuestro principal

activo.

¢ Nuestro compromiso con la tecnologia y la calidad es la base para

nuestra ventaja competitiva.

e Nuestra determinacion de producir utilidades superiores es la piedra

angular de nuestra fitura independencia de accion y crecimiento.

2.2.2 Mision, ;(Porque existe la compaiiia?
Nuestro propdsito es ayudar a nueswos clientes a optimizar el
comportamiento de sus reservorios, con una produccion mas eficiente y

una recuperacion mayor sin incrementar sus costos.



2.2.3 Vision, ;Donde queremos estar?
Ser el lider dando servicios de tecnologia y el mejor en clase brindando
soluciones de valor adicional para optimizar el comportamiento de los

reservorios de nuestros clientes.

2.4 Directivas Generales

e Permaneceremos como una compaiiia de servicio independiente en buenas

relaciones con sus clientes.

e No somos una Compaiiia Petrolera, no debemos trabajar con mnguna

organizacion de este tipo compartiendo nuestra experiencia en geociencias.

e No Joint Ventures, no financiamiento, ni participacion en los negocios de los

clientes.

e Evitar cualquier actividad que compita con el negocio de muestras realizado

por los clientes, evitar cualquier conflicto de intereses.

e Los pagos por nuestros servicios se haran en monedas convertibles, evitar el

uso de participaciones y otra clase de incentivos.

e Los proyectos de investigacion con Compaiiias Petroleras son bienvenidos.
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2.5 Organizacion

LLa empresa se encuentra organizada de dos formas, por grupos de productos, y

por areas y mercados territoriales.

La primera que ya {ue mencionada en las generalidades agrupa las actividades
por el objeto del servicio que se presta, el objetivo de este tipo de organizacion

es desarrollar y ofrecer servicios de clase mundial a los clientes.

El primer grupo de productos es el de Evaluacion de Reservorios, este se divide
en evaluacion sismica en tierra, evaluacion sismica en mar, evaluacion de

formaciones en hoyo abierto y evaluacion de formaciones en hoyo entubado.

El segundo grupo de servicios y productos es el de Desarrollo de Reservorios,
este se divide en brocas de perforacion, perforacion y medicion de pozos,
cementacion y estimulacion de pozos, completacion y produccion de pozos e

intervenciones de pozos.

El ultimo grupo de productos y servicios es el de Administracion de Reservorios
y se divide en estadisticas de pozos, consultaria de datos de pozos, manejo

integrado de proyectos y sistemas de produccion y compresion de gases.

Este tipo de organizacion tiene por objeto el desarrollo de productos, el soporte
tecnologico y la calidad de servicio, el marketing de productos y promociones, el

analisis de las tendencias del mercado y la estrategia de negocios, la vigilancia
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de tecnologia de la competencia, la investigacion y desarrollo, las estrategias de
reclutamiento, el entrenamiento y capacitacion tecnolégica, el servicio de
soporte de muestras y la administracion de los presupuestos de renovacion de

€quipos.

La segunda forma de organizacion se da por areas y mercados territoriales, aqui
se agrupa las actividades por el lugar donde se dan, el objeto de este tipo de
organizacion es proveer servicios y asistir a los clientes en una area geografica

dada.

La primera area es Norte y Sur América, aqui sc tiene 8 mercados territoriales, 4
en Norte América y 4 en Sur América, Pera se encuentra ubicado en el mercado

territorial PCE que incluye a Per, Colombia y Ecuador.

La segunda area es Evurapa, el sur de Africa y 1a ex Union Soviética, en esta area

hay 7 mercados territoriales.

La tercera area es el Lejano Oriente, Australia y Oceania, aqui se tiene 4

mercados territoriales.

La cuarta 4rea es el Medio Oriente y el norte de Africa, aani e tienen 6

mercados territoriales.
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Este tipo de organizacion se ocupa de proveer soluciones a clientes, la atencion a
clientes en servicios y operaciones, el marketing y ventas, el desarrollo de
negocios, la participacion tecnologica en el mercado, la aplicacion de la
investigacion y desarrollo, el reclutamiento, el entrenamiento y desarrollo de
carreras del personal, la optimizacion de los servicios comunes y los

requerimientos de renovacion de equipos.
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2.5.1 Organizacion en Pert
Peti es parte del mercado tetritorial PCE que incluye a Perfi, Colombia y
Ecuador; la gerencia de este mercado territorial se encuentra en Colombia,
en Lima se encuentra la gerencia de Pert y la gerencia de los distintos

grupos de productos establecidos en el pafs.

Schlumberger cuenta con dos bases en Peril, la mas grande es la de Iquitos
encargada de las operaciones en la selva, los grupos de servicios que
operan aqui son evaluacion y desarrollo de reservorios, las actividades en
selva se dan para clientes como Shell, Pluspetrol, Occidental, IPF, Barret,

Maple y Coastal.

El grupo de productos que opera en Talara es el de evaluacion de
reservorios, y las principales actividades se dan en operaciones en hoyo
abierto y hoyo entubado, los clientes son Pérez Companc, Petrotech y

Olimpic.

La gerencia de la base de Talara reporta su gestion a la gerencia del grupo
de servicios de evaluacion de reservorios en Lima, este reporta a la
gerencia de Peri, y este a su vez a la gerencia del mercado territorial en

Colombia.

Dado el mercado reducido en Talara esta se considera como una locacion

para un ingeniero, este tipo de bases se establecen en mercados pequerios,
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mercados de maximo tres Compaiifas de petroleo , donde una cuadrilla
puede encargarse de la operaciones de los clientes, aqui el ingeniero hace
de gerenlte de base, encargado de {inanzas, markeling, personal y también
encargado de llevar a cabo las operaciones al mando de la cuadrilla, este
ingeniero por lo general es un senior especializado en hoyo abierto y

entubado, con experiencia en bases de grandes operaciones.

Las bases de un solo ingeniero por lo general cuentan con dos equipos de
operacion, esto para poder cubrir las operaciones simultaneas, en estos
casos un ingeniero de las bases cercanas es prestado para llevar a cabo la
operacion, la base de Talara cuenta con un capataz y 6 operadores, todos

con muy buena preparacion técnica.
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CAPITULO 111

PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA PARA PERU

La Gltima revision al plan estratégico por el directorio, 1a alta direccion y empleados
seleccionados de distintas partes del mundo se realizo en Paris en 1999 y también se

definio alli los planes para un afio y cinco afios.

El plan estratégico esta dado en las siguientes areas: Organizacion, Tecnologia de la
Informacion, Investigacion y Desarrollo de Productos, y Personal e Imagen; este
plan es revisado anualmente y modificado si es necesario; este plan es seguido por
todas las Oficinas, Centros de Investigacion, Centros de Produccion, y Bases de
Operaciones en el mundo buscando llevarlo a cabo de forma eficiente y segura., para

esto la difusion y aplicacion es responsabilidad de todos los empleados.
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3.1 Aspectos Involucrados

Organizacion

I.a nueva organizacion debe ser adoptada (esta fue cambiada 2 aflos antes),
esta debe ser presentada ¢ introducida en los mercados geograficos (Talara,
Iquitos), el trabajo de equipo de la organizacion es la clave para un mejor

servicio a nuestros clientes.

Tecnologia de 1.a Informacion

LLa tecnologia de la informacion jugara un papel muy importante en nuestra
organizacion, en particular como base de nuestro cambio de organizacion.

LLa infraestructura del Internet sera reforzada para mejorar nuestra
conectividad, se tendra énfasis en el entrenamiento del personal en estas
herramientas, la aplicacion de 1a tecnologia de la informacion se hara solo en
los campos donde la seguridad de la informacion lo permita, compartir ¢l

conocimiento sera una importante prioridad en la compatiia.

Investigacion y Desarrollo de Productos

La relacion con universidades potenciara y se dara al menos con una en cada
pais para atraer los mejores talentos e ideas y mejorar nuestra imagen.

Un programa de administracion de riesgos se desarrollara pata el desarrollo y
la aplicacion de productos, este ayudara en el manejo de riesgos técnicos y
de mercado, y en una evaluacion de las oportunidades, también se usara para

decidir entre el desarrollo interno y 1a adquisicion de tecnologfa externa.
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Personal

Esta se organizara para proveer servicios a los empleados y motivarlos, la
administracion de personal manejara la armonizacion de beneficios a los
empleados de las distintas grupos de productos en las distintas regiones, la
administracion de la motivacion de personal se concentrara en el desarrollo
de las carreras de los empleados, especificas iniciativas se consideraran para
promover el desarrollo del personal de¢ cada pals en forma integral como

parte de nuestra cultura.

Imagen

“Hecho por Schlumberger” se converlira en nuestra imagen para promover
nuestros productos y servicios, la comunicacion con los inversionistas y la
comunidad financiera sera parte de nuestro esfuerzo de incorporamos al

mercado de cada pais.

Se trabajara junto a investigacion y desarrollo, y con reclutamiento en la

mejor forma de presentar a Schlumberger a las universidades.

Lanzaremos el desarrollo de la educacion de excelencia Schlumberger para
asistir a escuelas en cada pais dando conectividad a Internet para mejorar el

nivel de educacion.
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3.1.1 Responsabilidades en el Plan Estratégico

El plan estratégico en el Peri se esta llevando a cabo desde 1999 y los
planes para cada afio se han llevado acabo en todos los aspectos, hay que
mencionar que ha habido cambios necesarios debido a que el mercado se

modifico por distintas causas.

En Talara el plan estratégico se puso en marcha definiendo las
responsabilidades de los grupos de productos y servicios, del area legal y
financiera, las acciones en marketing y ventas, y el rol de la tecnologfa de

la informacion.
I.as responsabilidades de los grupos dc productos y scrvicios s¢ dcben

concentrar en:

e Crear una coherente capacitacion de los ingenieros, técnicos y su

entrenamiento y desarrollo en la empresa.

¢ Manejar un inventario ideal y garantizar la continuacion de los planes.

e [Establecer contacto directo y cordial con los empleados y la gerencia.

e Administrar y gestionar competentemente las actividades.

e Romper las barmreras geograficas y aprovechar la experiencia y

conocimiento que ofrece la diversidad de los empleados.
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e Monitorear los indicadores de eficiencia.

Las responsabilidades del area legal se concentran en:

e Asegurar una proteccion contractual apropiada.

e Asegurar un adecuado seguimiento de las leyes locales.

e Asegurar que los procedimientos regulares sean seguidos.

e Mantener la estructura legal de la corporacion.

¢ Las areas de accion del departamento legal son: €tica en los negocios,

conflicto dc intereses, seguridad de las transacciones, control de

comercio, uso de agentes y consultores, confidencialidad y politica de

contratos.

Las responsabilidades del area financiera son:

e Actuar como consejero de negocios.

¢ Evaluar las inversiones nuevas.

e Preparacion de la contabilidad.
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e Planeamiento de los impuestos siguiendo las leyes locales.

e Seguridad de los ingresos.

e Auditar internamente la empresa.

e Manejo de riesgos.

Las acciones de marketing y ventas estan concentradas en:

Lstablecer la direccion a seguir en los negocios.

e Desarrollar estrategias de marketing.

e Tener una perspectiva del mercado.

¢ Orientar las estrategias de mercado hacia la investigacion y el

desarrollo.

e Evaluar la tecnologia usada por los competidores.

e Probar y usar productos y servicios con los clientes.
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El rol de la tecnologia de la informacion es:

e Establecer redes de conexion local para la coordinacion entre grupos de

productos.

e Configurar un punto de contacto central para nuestros proveedores.

e Optimizar recursos, equipos y personal,

e Dar seguridad a las paginas de Internet de la empresa.

e Conectar a las nuevas compaiiias a la red Schlumberger.

e [Establecer estandares de conexion.

e Aplicar las medidas necesarias para enfrentar el Y2K.

e Conectar a los clientes con la informacion autorizada para ellos.
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3.2 Situacion Actual
Schlumberger tiene actividades en el area de Talara desde 1950, cuando abrio su

base para dar servicios de Evaluacion de Reservorios a las Compaiiias Petroleras

existentes en ese entonces.

A pesar de los cambios politicos que se dieron en los afios siguientes en el Peru,
Schlumberger siguio ofreciendo sus productos y servicios a las compatfifas que

operaban en Talara.

La competencia se establecio en Talara en 1960 y se dio por la Compaitia HL.S,
que se dedicaba a las mismas actividades, esta compaiiia tiene similares
caracteristicas, y su principal ventaja son los precios bajos; también existieron
pequefias Compatfifas en el mercado, pero estas fueron absorbidas por HLLS como

parte de su politica de crecimiento.

Schlumberger en Talara siempre fue el lider dando servicios de Evaluacion de
Formaciones manteniendo en todos estos anos mas del 70% del mercado, siendo
considerada desde su establecimiento en Talara como la empresa de servicios

lider.

En Schlumberger los ingenieros de campo son reclutados en las principales
universidades del mundo y capacitados en centros especializados del extranjero,
el personal no especializado es local y se capacita también en el extranjero; los

ingenieros de campo casi siempre han sido extranjeros en Talara, por lo general
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los ingenieros de campo peruanos trabajan fuera de Perit como parte de la
politica de la empresa que fomenta la movilidad de su personal; el personal no

especializado es en su mayoria de Talara.

En el aiio 1996, se presento el fenomeno del niflo, las lluvias deslruyeron las
instalaciones de clientes y estos redujeron drasticamente sus operaciones, ese
ano se suspendio la ijerforacién de todos los pozos, en 1997 no se perforo ningin
pozo, en 1998 se perforo solo uno y en 1999 se perforaron dos, dada esta
situacion Schlumberger decidio cerrar la base de operaciones a mediados de

1996.

El ingeniero jefe de base fue movilizado a una base del extranjero y en el caso
del personal nacional no se despidid a ningin trabajador, todos ellos fueron

reubicados en la ciudad de Iquitos con sus familias.

En 1998 Schlumberger realizo un trabajo en Talara y en 1999 se realizo otro en
las coslas de Trujillo, para estos trabajos se asigno un equipo confortado por un

Ingeniero peruano y personal nacional de la ciudad de Talara.

Entre el afio 1997 y el afio 1999, Schlumberger concentro sus operaciones en la
selva del Peru, realizando aproximadamente un 80% de todas las operaciones de
Evaluacion de Reservorios en selva, dada la magnitud de estas operaciones las
utilidades de la empresa fueron considerables en estos afios. La base de

operaciones de selva se encuentra en la ciudad de Iquitos y fue alli donde todo el
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equipo y personal de la base de Talara fue reubicado después del cierre de la

base de Talara.

La Competencia mantuvo su base en talara ofreciendo servicios
complementarios a los clientes en 1996 y 1997, en 1998 y 1999 realizo todas las

operaciones de evaluacion de reservorios.

A pesar de estar ausente del mercado de Talara mencionaremos que
Schlumberger siecmpre mantuvo la imagen de compatfiia lider, con tecnologia de
punta, con personal altamente calificado y con una garantia total de sus trabajos,
estos atributos fueron considerados al momento de decidir volver al mercado del

norte del Peri.

En el afio 1999, Schlumberger decidio volver a la actividad en el area de Talara
después de tres afios en que la competencia se habia apoderado de todo el
mercado, esta decision se tomo por la gerencia territorial como parte del plan
estratégico y evaluando el mercado de ese momento en Talara y el de medio y
largo plazo, asi también sc evalud los recursos que se tenian a disposicion, la
evaluacion de este proyecto se hizo por el mismo equipo que se encargo del

reinicio de operaciones.

Dadas las perspectivas en el mercado de la evaluacion de reservorios en Talara
para ¢l ano 2000, en este afio las Compaiiias Petroleras tenian pensado la

perforacion de 5 pozos en total, 3 por la compaiiia Petrotech y 2 por la compaiiia
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Pérez Companc, los trabajos de evaluacion de formaciones en hoyo abierto y en

hoyo entubado se presentaron como una gran oportunidad para el retomo al

mercado.

Otra razon fue los resultados del analisis de mercado para los afios siguientes,
analisis que mostraron un incremento de las operaciones, tanto en la perforacion

de pozos nuevos como en la de recuperacion de pozos antiguos.

Luego del analisis de la situacion y al evaluar los elementos necesarios para el
reinicio de operaciones como personal, equipo y apoyo de las otras arcas se

decidio un reinicio de operaciones inmediato.



CAPITULO 1V

ANALISIS DE LA SITUACION

Una vez decidido el reinicio de operaciones ¢l problema que se le¢ presento a
Schlumberger fue establecer la estrategia mas adecuada para realizar este proceso y
llegar a los objetivos fijados, en primer lugar se hizo un analisis de la situacion con
el objetivo de establecer los problemas que se iban a presentar en el proceso de
reinicio, el analisis sc dio aplicando las herramientas FODA, Diagrama de Causa-
Efecto y cl Diagrama de Pareto para identificar los problemas que se nos

presentaban y establecer el efecto de estos en el reinicio de operaciones.

El proceso seguido para la aplicacion de estas herramientas fue en primer lugar el
establecimiento del equipo que se encargaria de establecer la estrategia a seguir, el
equipo que se hizo cargo se compuso por el Gerente de Schlumberger para Pert,
Colombia y Ecuador -mexicano, ingeniero con 17 afios de experiencia en el campo
y la administracion en Schlumberger en todo el mundo-, el Gerente de Schlumberger
para Peri —peruano, quien habia trabajado para Schlumberger como ingeniero de

campo en Talara por 5 afios y posteriormente trabajo por 10 afios mas en campos de
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petroleo de Argentina y Bolivia-, el Ingeniero encargado de l1a Base —peruano, con 2

afios de experiencia en campos de Venezuela y Colombia y tltimamente encargado

de una base-, el ultimo capataz de la base —peruano, con 35 afios de experiencia en

operaciones en todo el Pert-, y el contador principal en Perid -Colombiano, con 10

afios de experiencia en contabilidad de empresas de petrdleo en todo el mundo.

Los hechos basicos considerados fueron:

En el afio de 1996, cuando el Fendmeno del Nifio arraso la zona norte del Peru, y
cuando toda la actividad de exploracion petrolera se centraba en la seiva del
Perti, Schlumberger decidid cerrar la base que tenia en Talara y dirigir sus

operaciones desde su base en Iquitos.

En el afio 2000, La exploracion petrolera se reinicio nuevamente en Talara, es en
ese entonces cuando Schlumberger decide abrir nuevamente la base que tenia en

Talara.

4.1 FODA

Esta herramienta en el caso de una empresa permite establecer estrategias de
accion en basc a la identificacion de caracteristicas y condiciones do la misma,
las caracteristicas son las ventajas y desventajas que se tienen y las condiciones
son las oportunidades y amenazas que sc presentan. Las estralegias establecidas
se dan como una combinacion de las caracteristicas y condiciones, esto permite
enfrentar un problema en distintas areas con diferentes acciones orientadas a un

mismo fin.
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En nuestro caso dado el problema que se nos presentaba se identifico las ventajas
y desventajas de Schlumberger al principio del proceso, asi como las amenazas y
oportunidades que se presentaban, el establecimiento de las estrategias se realizo

mediante un analisis orientado a lograr un reinicio de operaciones exitoso.

e Ventajas
Lider a nivel mundial brindando productos y servicios en la Evaluacion de
Reservorios.
Herramientas de ultima tecnologia con tiempos de operacion menores
Herramientas de ultima tecnologia con informacion mas abundante, exacta y
de mejor utilidad.
Personal capacitado en los mejores centros tecnologicos del mundo,
Personal con experiencia en distintos paises del mundo.

Monitoreo de las operaciones en los pozos desde cualquicr parte del mundo.

e Desventajas
Desaparicion del mercado en Talara en los ultimos 4 afios.
Clientes nucvos, debido a la privatizacion de empresas.
Poco conocimiento de las operaciones en Talara.
Base destruida por el fenomeno del nifio.
Competencia con buenas relaciones con los clientes.

Precios bajos ofrecidos por la competencia.
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Oportunidades

Perforacion de 5 pozos en el ano 2000.

Herramientas obsoletas usadas por la competencia, con tiempos de operacion
altos.

Herramientas obsoletas usadas por la competencia, con informacion poco
confiable.

Mala calidad de servicio de la competencia.

Poca seguridad en las operaciones de la competencia.

Amenazas

Competencia con relaciones familiares con los clientes.

Monopolio de la competencia.

Mala imagen creada por la competencia por cerrar la base en 1996.
Herramientas de altima generacion que la competencia utiliza en otras bases

en el mundo.

Haciendo uso del analisis FODA y de la herramientas de Gestion Integral de la

Calidad se definio la estrategia a seguir en ¢l reinicio de operaciones en ¢l 4rea

de Talara, El analisis FODA permitio comenzar con el proceso y reconocer la

situacion que se presentaba antes y durante las actividades realizadas.
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4.1.1 Estrategias FODA

Las estrategias Fortalezas-Oportunidades fueron:

Presentar y ofrecer nuestros servicios con herramientas ultima

tecnologia.

e Dar a conocer las ventajas de las herramientas en informacion y

tiempos de operacion.

e Dar a conocer a nuestro personal, su capacitacion y experiencia y la

ventaja que estos ofrecen como especialistas de clase mundial.

e Offrecer operaciones seguras sin ningan tipo de riesgo.

e Conexion de los clientes a la red Schlumberger.

e Conexion entre el pozo y la oficina del cliente.

Las estrategias Debilidades-Oportunidades fueron:

e Dar a conocer nuestras operaciones mas importantes en el mundo.

e Dar a conocer nuestro trabajo en la selva del Peru.
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e Establecer contacto con los clientes a partir de operaciones realizadas

anteriormente.

e Introduccion de herramientas nuevas con precios de herramientas

convencionales.

e Aprovechar toda la informacion dc anteriores {rabajos y del personal no

especializado para lograr un conocimiento total del campo.

Las estrategias Fortalezas- Amenazas fueron:

e Visita de periodica de la gerencia de Peri a los clientes.

e Visitas técnicas a clientes de personal de los centros de investigacion.

e Capacitacion a clientes en nuevas herramientas.

e Comparaciones entre herramientas de 1ltima generacion de

Schlumberger y la competencia.

e Capacitacion en el trato al cliente a todo el personal en Talara.

Las estrategias Debilidades- Amenazas fueron:

e Reuniones sociales y deportivas con clientes.



Regalos a clientes.

Ayuda a un centro educativo de Talara.

Ceremonia de reapertura de la base.
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ANALISIS FODA

ESTRATEGIAS FODA

OPORTUNIDADES
Perforacién de 5 pozos en el ano
2000

Herramientas obsoletas usadas
por la ccmipetencia, con tiempos
de operacién altos
Herramientas obsoletas
por la  competencia,
informacién poco confiable
Mala calidad de servicio de la
com petencia

Poca seguridad en las operaciones
de la competencia

usadas
con

FORTALEZAS

Lider a nivel mundial brindando
productos y servicios en la
Evaluacion de Reservorios

Herramientas de ultima
tecnologia con tiempos de
operacién menorcs

Herramientas de 1ltima

tecnologia con informaciéon de
pozo mayor, mas exacto y de
mejor utilidad

Personal capacitado en los

-mejores centros tecnolégicos del

mundo

Personal con experiencia en
distintos paises del mundo
Monitoreo de las operacicnes en
los pozos desde cualquier parte
del mundo

DEBILIDADES
Desaparicion del mercade en
Talara en los wltim os 4 afios
Clientes nuevos, debido a Ia
privatizacién de em presas

Poco conocimiento del campo en
Talara

Bage destruida por el fenémeno
del nifio

Competencia con
relaciones con los clientes
Precios bajos ofiecidos por la
com petencia

buenas

ESTRATEGIAS FO
Presentar y ofrecer nuestros
servicios con herramientas ultima
tecnologfa.

Dar a conocer las ventajas de las
herramientas en informacién y
tiempos de operacién

Dar a conocer a nuestro personal,
su capacitacién y experiencia y la
ventaja que estos ofrecen como
especialistas de clase mundial
Ofrecer operaciones seguras sin
ningtmn tipo de riesgo

Conexion de los clientes a la red
Schlumberger

Conexién entre el pozoy la
oficina del cliente

ESTRATEGIAS DO

Dar a conocer nuestius
operaciones mas importantes en
el mundo

Dar a conocer nuestro trabajo en
la selva del Peru

Establecer contacto con los
clientes a partir de operaciones
realizadas anteriormente
Introduccién de herramientas
nuevas con precios de
herramientas convencionales
Aprovechar toda la informacién
de anteriores trabajos y del
personal no especializado para
lograr un conocimiento total del
campo

AMENAZAS

Competencia con relaciones
familiares con los clientes,
Monopolio de la competencia
Mala imagen creada por la
com petencia por cerrar la base en
1996

Herramientas de ultima
genemacién que la competencia
utiliza en otms bases en el
mundo

ESTRATEGIAS FA

Visita de periddica de la gerencia
de Per a los clientes

Visitas técnicas a clientes de
personal de los centros de
investigacién

Capacitacién a clientes en nuevas
herramientas

Comparaciones entre
herramientas de ultima
generacién de Schlum berger y la
com petencia

Capacitacién en el trato al cliente
a todo el personal en Talara

ESTRATEGIAS DA
Reuniones sociales y deportivas
con clientes

Regalos a clientes

Ayuda a un centro educativo de
Talara

Ceremonia de reapertum de la
base
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4.2 Diagrama Causa- Efecto
Esta técnica también llamada Diagrama en Espina de Pescado o Diagrama de
Ishikawa permite en el caso de una empresa definir un efecto y clasificar las
causas y variables de un proceso, en la practica se suele emplear el modelo de las
cuatro Ps (Polfticas, Procedimientos, Personal y Equipos) para agrupar las causas
y variables del proceso, el diagrama se compone de un recuadro final (efecto o
consecuencia) al que se llega mediante flechas a partir de los recuadros iniciales

(grupos de causas y variables).

En nuestro caso el efecto o consecuencia era el establecer la estrategia de
reinicio de operaciones, para este efecto se uso el modelo de las cuatro Ps para
agrupar las acciones que podia realizar la empresa en el reinicio de actividades.

Para definir las acciones que se podian considerar se hizo un estudio que se baso
en los reportes de satisfaccion de clientes —usualmente es tomado después de la
prestacion del servicio-, la distribucion del mercado —tomado de clientes que
prefieren los servicios de Schlumberger-, las fallas en operaciones —se clasifican
aqui todas los tipos de fallas-, el efecto de la operaciones en el futuro del pozo -
seguimiento del desempeiio del pozo-, también se uso un estudio de la gestion de

la calidad usada por los clientes.

Luego de este estudio se realizo una tormenta de ideas, mencionamos a
continuacion las acciones que se consideraron aplicables:

e Dar a conocer la cultura Schlumberger: valores, mision, vision y directivas.
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Precios de introduccion similares a la competencia.

Conectividad con los clientes.

Regalos a clientes.

Cursos dec capacitacion para clicntcs en centros de investigacion

Schlumberger.

Visitas de clientes a la base.

Promover el uso de herramientas de alta tecnologia.

Promover el ahorro de tiempo en operaciones con unidades de alta

tecnologia.

Incluir a los clientes en las listas de informacion Schlumberger.

Reuniones sociales en Talara.

Dar a conocer los estandares de seguridad en operaciones Schiumberger.

Reuniones deportivas con clientes.



39

Publicidad de la nueva filosofia Schlumberger en la ciudad de Talara.

Dar a conocer nuestras opecracioncs mas cxitosas en ¢l Per y en el mundo.

Dar a conocer nuestros estandares de calidad en la evaluacion de

formaciones.

Visitas técnicas a clientes de personal especializado de los centros de

investigacion.

Dar a conocer la politica en scguridad de la informacion de Schlumberger.

Compartir con los clientes el soflware de manejo de informacion de

reservorios Schlumberger.

Visitas técnicas periodicas a clientes.

Conectividad entre pozo y las oficinas sin costo para cliente.

Dar ingreso parcial a los clientes a la Intranet Schlumberger.

Ccremonia de reapertura de la base.
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e Visita periodica de la gerencia de Peru a los clientes.

e Visita periodica de la gerencia de la region Perii, Colombia y Ecuador a los

clientes.

e Ayuda a un centro educativo dc Talara.

e Capacitacion en trato al cliente de Talara a todo el personal.

e Informe a los clientes de la comparacion de servicios con la competencia.

e Busqueda y reuniones con antiguos gerentes de Compafiias Petroleras del

area.

De este diagrama podemos concluir que tenemos mas ideas que involucran el
personal (reuniones con clientes) y los equipos, las ideas en politica de la
empresa y procedimicntos no son muy abundantes, esto se debe a la forma en

que el negocio se desenvolvio antes del cierre de la base.



POLITICAS
Dar a conocer la cultura
Schlumberger: valores, mision, vision
y dmrectivas q
Precios de introduccion sirmlares a la i
competencia i
Dar a conocer los estandares de F
seguridad en operaciones g
|
|

DIAGRAMA CAUSA-EFECTO

PROCEDIMIENTOS
Publicidad de la nueva filosofia
Schhumberger en la ciudad de Talara
Dar a conocer nuestras operaciones mas
exitosas en Perd y en el mundo
Visitas técnicas periodicas a clientes
Dar mgreso parcial a los clientes a la
Intranet Schlumberger

Schlumeberger Ayuda a un centro educativo de Talara
Dar a conocer la politica en segundad Informe a los clientes de la comparacion de
de la mformacion de Schlumberger servicios con la competencia
v v
& -
PERSONAL EQUIPOS Y TECNOLOGIA
Regalos a clientes Conectividad con los clientes

Cursos de capacitacion para clientes en centros de

mvestigacion Sclumberger

Incluir a los clientes en las listas de informacion
Schlumberger

Reuniones sociales en Talara

Reuniones deportivas con clientes

Visitas técnicas a ciientes de personal
especializado de los centros de investigacion
Ceremonia de reapertura de la base

Visita periddica de 1a gerencia de Peri a los
clientes

Visita penddica de la gerencia de la region a los
clientes

Capacitacion en trato al cliente de Talara a todo
el personal

Biisqueda y reuniones con antiguos gerentes de
Compaiiias Petroleras del area

Visitas de clientes a la base

Promover el uso de herrarnientas de alta
tecnologia

Promover el ahorro de tiempo en operaciones
con unidades de alta tecnologia

Dar a conocer nuestros estandares de calhdad
en la evaluacion de formaciones

Compartir con los clientes el software de
manejo de informacion de reservorios
Schhurnberger

Conectividad entre pozo y las oficinas sin
costo para clientes

ESTRATEGIA PARA EL
REINICIO DE

OPERACIONES
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4.3 Diagrama de Pareto
Este diagrama también conocido como la regla 80/20, que significa que el 80 %
de un efecto es causado solamente por el 20 % de los elementos que contribuyen
al el, en el ambito de la gestion se trata de determinar cuales son las pocas causa

que generan la mayor cantidad de efectos o consecuencias.

Este diagrama sc rcalizo para podcr detecrminar cuales de todos los puntos en los
que habia que basar la estrategia de reinicio de operaciones eran los que tendrian
un efecto positivo mayor y asi poder establecer donde concentrar nuestros

esfuerzos.

Para la realizacion de este diagrama se utilizo la informacion de las actividades
de la empresa antes del cierre, esta complementada con los reportes de
satisfaccion de los clientes, y permitio identificar los puntos en los que se podria
basar la estrategia del reinicio de operaciones, estos puntos fueron analizados en
reuniones con antiguos gerentes de las compaiiias petroleras; luego de analizar
las opciones para rcalizar este diagrama se decidid hacer el diagrama principal
preguntando directamente cual seria la base de la estrategia de reinicio de
operaciones, las respuestas encontradas para la primera pregunta fueron:

e Los precios de servicios y productos y facilidades de pago.

e La seguridad en las operaciones.
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e La confiabilidad de la informacion obtenida en las operaciones por

herramientas de altima generacion.

e Eltiempo de duracion de las operaciones.

e Eltrato y relacion con el cliente en todo momento.

De la encuesta podemos concluir que de 61 opiniones de clientes actuales y
antiguos mas del 80% piensa que debemos basar nuestra estrategia en la
confiabilidad de la informacion obtenida por las herramientas de ultima
generacion y los precios de servicios y productos; también podemos observar
que el tiempo de duracion y la seguridad de las operaciones no son consideradas
como importantes en el negocio, csto ultimo es una muestra de la cultura poco

efectiva y responsable de la compaiiias petroleras.
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Como complemento a la primera pregunta se les pregunto también cual
consideraban era la principal ventaja de Schlumberger en Talara, las respuestas
encontradas fueron:

e Ser la primera empresa de servicios establecida en Talara y haber realizado

la mayor parte de operaciones en este area.

e El reconocimiento mundial de empresa lider en servictos a empresas del

petrdleo.

e Elempleo de personal no especializado local.

e El reconocimiento como empresa que considera la seguridad como practica

principal.

e Lapreparacion y capacidad de su personal.

Concluimos que mas del 80 % piensa que nuestra principal ventaja es el
reconocimiento mundial como lider en la industria de petroleo y el ser la primera
empresa de servicios establecida en Talara y haber realizado la mayor parte de
operaciones en este area, se observa nuevamente la poca preocupacion por la
seguridad al considerar este punto como el menos importante de todas las

ventajas que ofrece la empresa.
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CAPITULO YV

PLANTEAMIENTO DE LA SOLUCION

5.1 Diagrama de Afinidad
Este diagrama llamado también KJ permite estructurar y clasificar ideas poco
claras o poco definidas, sirve para racionalizar y enfocar problemas complejos y
muy articulados, esta herramicnta funciona agrupando en clases homogéneas y

estructuras jerarquicas la informacion disponible sobre la base de sus afinidades.

Para la realizacion de este diagrama se uso la tormenta de ideas usada en el
diagrama causa-efecto y las entrevistas a los clientes, también se uso la
experiencia ¢n otras bases Schlumberger que habian atravesado situaciones
similares; este diagrama buscaba relacionar todos las ideas para asi poder

establecer luego la programacion de acciones a realizar.

Los grupos de ideas considerados fueron las actividades en general, la
agrupacion se dio por clases homogéneas, se considero las actividades sociales,

las actividades economicas, las actividades en tecnologia de la informacion, las
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actividades politicas, las actividades técnicas y un ultimo grupo llamado otras
actividades, este ultimo agrupaba todas aquellas que siendo importantes no

pertenecian a los otros grupos.

En este diagrama podemos observar que existe una afinidad entre todos los
grupos de actividades y las actividades sociales con los clientes, esto es
explicable dado qlfe seran cllos los que se manifiesten sobre el retormo de
Schlumberger al mercado. La importancia de las actividades sociales radica
porque en estas se tendra la oportunidad de mostrar los distintos productos,
herramientas, precios, aplicaciones, politicas, y también permitiran el trato

directo con el cliente.

De este diagrama concluimos que nuestra estrategia debe mostrarse a los clientes
principalmente en actividades sociales donde los clientes observen que
Schlumberger esta nuevamente a su servicio y que conozcan que se les ofrece;
aqui se hizo un analisis preliminar de las actividades a realizar y se agrupo estas
de forma que la empresa se pueda usar sus recursos lo mas eficientemente

posible.

A partir de este diagrama agrupamos las actividades en dos: las técnicas que
incluyen a los productos ybervmlos, y la tecnologia de la informacién; y las de
mercadeo que incluyen a las sociales, economicas, y politicas, siendo la mas

importante las actividades sociales.



DIAGRAMA DE AFINIDAD

ACTIVIDADES SOCIALES
Regalos a clientes

Cursos de capacitacién para clientes en centros de

investigacion Sclumberger
Reuniones deportivas con clientes
Visitas técnicas a clientes de personal

especializado de los centros de investigacion

Ceremonia de reapertura de la base

Visita periddica de la gerencia de Pert a los

clientes

Visita periddica de la gerencia de la region a los

clientes

Capacitacion en trato al cliente de Talara a todo el

personal

Busqueda y reuniones con antiguos gerentes de

Compaiifas Petroleras del 4rea

ACTIVIDADES ECONOMICAS

Precios de introduccién similares

ala competencia

Entregar a los clientes listas de
precios com parativas

tl Ventajas adicionales de
hermramientas de wltima

generacién sin costo alguno

ACTIVIDADES EN
C:j TECNOLOGIA DE LA
INFORMACION

ACTIVIDADES POLITICAS
Dar a conocer la cultura
Schlunberger: valores, mision,
vision y directivas

Precios de introduccién
similares a la competencia

Dar a conocer los estandares de
seguridad en operaciones
Schlumeberger

Dar ingreso parcial a los clientes a
la Intranet Schlumberger

Incluir a los clientes en las listas
de informacién Schlumberger
Conectividad entre pozo y las
oficinas sin costo para clientes
Uso de Intemet como medio para
actualizar a los clientes
Conectividad con los clientes

L T

OTRAS ACTIVIDADES
Publicidad de la nueva filosofia
Schlumberger en la ciudad de Talara
Dar a conocer nuestras operaciones
mas exitoeas en Peri y en el mundo
Visitas técnicas periédicas a clientes
Ayuda a un centro educativo de Talara
Informe a los clientes de la
comparacién de servicios con la
competencia

Reuniones sociales en Talara

ACTIVIDADES TECNICAS

Visitas de clientes a la base

Promover el uso de herramientas de alta
tecnologfa

Promover el ahorro de tiempo en
operaciones con unidades de alta
tecnologfa

Dar a conocer nuestros esténdares de
calidad en la evaluacion de formaciones
Compartir con los clientes el software de
manejo de informacion de reservorios
Schlumberger
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5.2 Diagrama Sistémico
Esta herramienta disefia sistematicamente las acciones y tareas que se deben
realizar para alcanzar un objetivo, sc parte dc un nivel muy simple y luego
alcanza niveles muy detallados, este diagrama permite individualizar los
métodos mas adecuados para alcanzar los objetivos establecidos; en la practica
este diagrama un instrumento basico de cualquier actividad de despliegue donde
se va desde lo general a lo particular en una serie de acciones cada vez mas

concretas y completamente definidas.

Las actividades consideradas como generales fueron las técnicas y las de
mercadeo, el grupo de actividades técnicas se subdividieron en actividades de
informacion y aplicacion, las actividades de mercadeo se dividieron en
actividades de introduccion en el mercado, relaciones sociales e industriales y

lista de precios.

Este diagrama nos permitira elegir las acciones mas apropiadas en cada grupo de
actividades para lograr el reinicio de operaciones en Talara, también permitira
establecer un camino a seguir coordinando nuestras actividades y esfuerzos para

conseguir el objetivo deseado.

Aqui utilizamos las conclusiones a las que llegamos con el uso de las
herramientas previamente utilizadas, la mayor cantidad de acciones se da en el

area de informacion técnica de las herramientas de ultima generacion y la
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confiabilidad de estas, también en el area contable donde se ve la intervencion de

las ares de contabilidad de los clientes y de Schlumberger.

Resumiendo tenemos mas ideas relacionadas con las actividades técnicas y la
forma de informar de estas, los clientes estan mas interesados en la calidad de la
informacion obtenida con las herramientas de alta tecnologia y de los precios de
estas, que de las politicas de la empresa, seguridad en las operaciones, relaciones
sociales y tiempos de operacion; todas las ideas para establecer una estrategia

estan siempre relacionadas con los clientes.



DIAGRAMA SISTEMICO

Reinicio de
operaciones en
Talara

Actividades Técnicas

Actividades de Mercadeo

-

Introduccion
en el mercado

'

Relaciones
sociales e
industriales

B!

Listasde
precios
comparativas

Informacion de Aplicacion de

revas las rmuevas

herramientas herramientas
Reuniones Ejemplos
donde se de a efectivos en otras
conocer las dreas del mundo |4~
ventajas de las con similares
herramientas caracteristicas
de ultima

Promover el uso

Charlas del Internet para
técunicas en .mejorar la
temas de calided de las |1--
Evaluacién de operaciones en
reservorios pozos de petrdleo
Charlas Participacién de

técnicas sobre

las ventajas de lq-—
la

conectividad

de pozos

Corpartir
software de

manejo de fe—]

informacién
de evaluacién
de reservorios

Dar a conocer
los tiempos de
operacién
menores en el
ugo de las
herramientas
de alta

Visites de
clientes a
centros de
investigacion
y produccién
Sclumberger

especialistas de
Schlumberger en
congresos y je-
ancuentros

técnicoe en el

Precios para
herramientas de
tltima tecnologfa
gimilares a
precios de
herramientas
comvencionales

Servicios
especiales sin
costo alguno
(andligis
quimicos,
conputaciones,
estadisticas, etc.)
para
herramientns de
ultima tecnologia

Conversaciones
entre la
contabilidad de
Schlumberger y
el cliente para
explicarlies las
caructer{sticas de
la lista de precios

Lista de precios
especial para
cliertes del érea
de talera

Establecer
modelos de pago
de servicios de
acuerdo a las
necesidades del
cliente

Ceremonia de reapertura
de la base

Visitas de la alta gerencia
alos clicntes

Ceremonia de reapertura
de labase

Inviter a los
contadores de los
clientes a
seminarios de
contabilidad en
el negocio del
petrdleo

N__‘

Implementacién de una
red con conexién a
Internet en un centro
edhcativo de Talara un
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5.3 Programacion de Actividades
Esta herramienta se utiliza para disefiar cualquier acontecimiento y la
contingencia que pueda darse en el camino de los problemas a las soluciones, se
puede considerar como un instrumento de apoyo para establecer procedimientos
y acciones para el desarrollo de un proyecto, La programacion de actividades se
utiliza mucho cuando no se tiene informacion suficiente o cuando nos
encontramos en un ambiente muy inestable y para diferenciar métodos y

procedimientos en la solucion de problemas.

Aplicamos este diagrama para determinar una secuencia a seguir al reiniciar las
operaciones en el area de Talara, al usar este diagrama consideramos los
inconvenientes mas probables que se podian presentar, la mayor parte de estos se
daban por las acciones tomadas por la competencia para evitar la perdida del

mercado.

La programacion se basa principalmente en el diagrama sistémico y el de
afinidad previamente establecidos, la sucesion de acciones esta dada por la

conveniencia de estas para lograr un reinicio de operaciones exitoso.

Las acciones se centran principalmente en la informacion a los clientes de las
herramientas de ultima generacion y los precios de introduccion de estas
herramientas, las acciones tomadas por la competencia fueron también

consideradas y se tomaron medidas para contrarrestar estas.
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Consideramos como acciones iniciales reuniones con los clientes,
acondicionamicnto de la base de operaciones y acciones de la competencia;
como se establecid anteriormente en el diagrama de pareto y el diagrama
sistémico la base de la estrategia sera la calidad de la informacion obtenida con
las herramientas de alta tecnologia, también establecimos en el diagrama de

afinidad que para mostrar nuestros productos se mantendra reuniones de todo

tipo con los clientes.



DIAGRAMA DE PROGRAMACION DE

ACTIVIDADES

Reinicio de
operaciones en

Talara

B y
Reuniones iniciales Acondicionamiento Acciones de la
con los clientes de la base y equipos competencia
*— X ) =
LBastante interés J Poco interés
: L 1L _
Reuniones ' — e
sociales, Reparaciones en
agasajos, genera.l y Establecer las
regalos conectividad consecuencias de
& : estas acciones y
e L T —— S mejorur estntegius
Reuniones Interés Base lista con pararecuperar el
donde se de a todas las mercndo
conocer las instalaciones
ventajas de las habilitadas para v
herramientas Visitas de la preparaci6n de Crear en los
de ultima clientes a P| operaciones en clientes la
centros de pozos mentalidad de
investigacién trabajar con la
Precios para y produccién mejor compafiia
herramientas de Sclumberger y del medio
Gltima tecnologfa ala base de
similares a Talara
precios de Conversaciones Servicios v
herramientas 2 entre la especiales sin Respuesta adecuada
comvencionales contabilidad de costo alguno a las acciones de la
Schlumbergery (analisis competencia
¢l cliente para H»  quimicos, Y
explicarles las computaciones,
Respuesta de la caracteristicas de estadisticas, etc.)
competencia bajando la lista de precios para
preciosy '3 herramientas de
menospreciando las ultima tecnologia
ventajas de las nuevas Lista de precios
herramientas especial para
clientes del drea - e
y v de talara | Participacién
Visitas Participacién de en licitaciones
técnicas especialistas de
peri6dicas a Schlumberger en v
las ¢clientes congresos y encuentros Establecer Favorables No favorables
técoicos en el Perti modelos de pago ]
de servicios de
L] acuerdo a las
Visita de la Gerencia de necesidades del
Schlumberger alos clientes cliente ,:
Satisfaccién de cliente  ———
v Acciones correctivas de acuerdo a la
Mercado recuperado politica de fallas de Schlumberger
v —

Reinicio de operaciones
exitoso
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5.3.1 Modelo Logico
El modelo logico se considera un resumen de todas las acciones realizadas
para la solucion de un problema, también se considera como la secuencia

ordenada de pasos destinados conseguir el objetivo.

En nuestro caso el objetivo es poder establecer una estrategia adecuada
para el reiniciz) de actividades de Schlumberger en Talara; las premisas
consideradas fueron las caracteristicas de la empresa, los antecedentes y
situacion actual, la reaccion de la competencia y las condiciones politicas y
naturales; la teoria aplicada fue las herramientas basicas de calidad y las

herramientas administrativas de gestion.

Mientras que las herramientas basicas nos permiten hacer un analisis y
clasificacion de los problemas que se presentan las herramientas
administrativas nos permiten determinar las posibles soluciones, de estas
ultimas se selecciona la base dc la estrategia a aplicar; en nuestro caso la
base de la estrategia fue la calidad de la informacion obtenida con las

herramientas de alta tecnologia.

A partir de esta base y considerando las demas posibles soluciones se
disefia la estrategia a utilizar, en nuestro caso la estrategia se centro en
reuniones que nos permitan mostrar cada aspecto de la empresa a los

clientes, se considero las actividades sociales para esto.



MODELO LOGICO DE REINICIO DE ACTIVIDADES

Schlumberger fuera del mercado

v
Equipo en cargado de analizar la situacion y establecer una estrategia de reinicio de operaciones

v

: - ; Heramentas Adminsstrativas de Calidad
chrz.mlcn!z}s Basns:as d‘? ’Cahdad Identificacion clasificacion y agrupacion de
Identificacion clasificacion y las soluciones

agrupacion de los problemas ; Determinacion de acciones a realizar

y

OORESM Y v v k2 Establecimiento de las probables estrategias
- Planestratégico | | Apalisis Diagrama Diagrama
FODA Causa-Efecto de Pareto A 4 3

Diagrama de Diagrama Diagrama de Programacion de
Afinidad Sistémico actividades

A 4 y

Determinacion de la base de la estrategia a utilizar

v
Estrategia para el Reinicio de Actividades de Schiumberger en Talara

L 2
Aplicacion de la estrategia a ulizar

v
Reinicio de actividades exitoso
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5.4 Presupuesto Estimado

El presupuesto nos sirve para poder determinar cuan rentable es un proyecto en
comparacion con otros, en el caso del reinicio de actividades se necesitaba saber
en que momento la inversion requerida iba a ser cubierta con los ingresos y en

que momento las utilidades justificaban el reinicio de actividades.

La inversion de capital se concentra en importacion de equipos y demas
materiales, la inversion sera de 1000000 $, el equipo luego del tiempo de
amortizacion puede ser desmantelado o vendido a otra base Schlumberger por el
valor residual, debemos mencionar que Schlumberger no comercializa sus
equipos y materiales fuera de la empresa, en el caso de ser antiguos estos se

destruyen.

La amortizacion se da para equipos nuevos adquiridos y para todo material
adquirido y por el que se paguen impuestos; el tiempo de amorlizacion es de 6
meses, el valor residual arbitrario es de 50000 $, el monto total de la

amortizacion es 950000 $ y el método que se aplica para amortizar es el lineal.

El fondo de maniobra esta dado por el dinero que se necesita para la realizacion
de actividades en la base, actividades que permitiran la realizacion de las

operaciones en los pozos, este fondo esta afectado por la inflacion.

Las ventas consideran todos los ingresos por productos y servicios realizados, las

ventas estan afectadas por la inflacion.
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Los costos operativos son los gastos que se hacen en las operaciones mientras
que los otros costos son aquellos adicionales, principalmente aquellos
relacionados con atenciones a clientes, estos gastos estan afectados por la

inflacion.

Los impuestos se consideran como un paralelo a operaciones en el mundo, el
porcentaje es de 46 %, este porcentaje es revisado periddicamente y refleja las

obligaciones de la empresa en los paises en que opera.

El tiempo de duracion del proyecto es 7 meses, la razon de este tiempo esia dado
por el plan estratégico de Schlumberger y por que se estima que en un tiempo

mayor a este se pueden dar inundaciones similares a las de 1996-1997.

Para la evaluacion del proyecto se hizo en primer lugar un analisis considerando
las previsiones estimadas con una inflacion anual de 10 %, en segundo lugar se
hizo un analisis del flujo de tesoreria, este ultimo se define como ventas menos
costos, para este ultimo analisis la empresa estima que el costo de oportunidad
del capital para proyectos de este tipo es del 20 % mensual, con estos datos el

proyecto ofrecia un valor neto a finales de 1999 de 380000 $.

El presupuesto se hizo por el departamento de finanzas del mercado territorial en
Colombia tomando como base los datos suministrados por el equipo formado

para el establecimiento de la estrategia.



PRESUPUESTO ESTIMADO DEL PROYECTO DE REINICIO DE OPERACIONES EN TALARA

Inversion de Capital

Valor residual

Amortizacion

Costo de oportunidad (mensual)

FERIODO
1 Inviersion de caoital
2 Amortizacion acumutada
3 valor contable a fin de ano
4 Fondo de maniobra

Valor contable total (3+4)

6 Ventas
7 Costos operativos
8 Otros Costos
9 Amortizacion
10 Beneficio antes de impuestos
11 Impuestos al 46 par ciento
12 Beneficio despues de impuestos

ANALISIS DEL FLUJO DE TESORERIA

1 Ventas

2 Costos operativos

3 Ofros Costos

4 |mnuestos de tas operaciones

5 Fluio de tesorena de las operaciones
6 Cambio en el fondo de maniobra

7 Inversion y desinversion de capital

8 Fluio de tesoreria

9 Valor actual al 20%

VALOR ACTUAL NETO

PREVISIONES ESTIMADAS (Valores en US §)

1,000,000.00
50,000.00
158,333.33
0.20

0
1000 000.00

1.000.000.00

1,000,000.00

400 000.00

(400 000.00) (409 733.33)
(184,000.00) (188 477.33)
(216.000.00) (221 256.00)

1

168.333.33
841.666.67
55.000.00
896.666.67
52300.00
83 700.00
220 000.00
1568 333.33

52 300.00
83 700.00

400 000.00 220000.00

(184 000.00! (188 477.33)
(216 000.00) (62 922.67)
(55 000.00)
(1 000,000.00)

(1216 000.00) (117 922.67)
(1216 000.00)

385,013.86

(98 268.89)

2

316.666.67
683.333.33
128.900.00
812.233.33
1288 700.00
772900.00

1568,333.33
357 466.67
164 434.67
193 032.00

1,288,700.00
772 900.00

164 434.67
351 365.33
(73 900.00)

277,465.33
192,684.26

3 4
475000.00 633333.33
5$26,000.00 366666.67
326 100.00  489.000.00
851100.00 855.666.67

3261.000.00 4890 100.00
1,955 200.00 2,934,500.00
168,333.33  158.333.33
1147 466.67 1,797 266.67
527 83467 826 742.67
619,632.00 970 524.00
3261 000.00 4890 100.00
1955200.00 2,934,500.00
527 83467 826742.67
777 965.33 1128857.33
(197 200.00) (162 900.00)
5$80765.33 965,957.33
336001.05 465835.91

5

791 666.67
208 333.33
358 300.00
566,633.33
3.583 400.00
2.149.200.00

158,333.33
1275 866.67
586,898.67
688 968.00

3583 400.00
2149 200.00

586,898.67
847 301.33
130 700.00

978 001.33
393 036.80

850 000.00
50 000.00
200 200.00
250,200.00
1971,700.00
1.183 000.00

158 333.33
630.366.67
289 968.67
340 398.00

1971 700.00
1183 000.00

289 968.67
498 731.33
158 100.00

656 831.33
219971.48

7
(194 800.00)

144 900.00
66 654.00
78,246.00

200.200.00

128 246.00
328,446.00
91663.25



CONCLUSIONES

Las conclusiones se agrupan en teoricas, de aplicaciones a la realidad y de

evaluacion de resultados, esta agrupacion tiene por objeto identificar de que forma

los objetivos se han logrado, y también como y hasta que punto el método

desarrollado puedc scr atil para la cmprcsa cn cl futuro.

e El uso de herramientas permite relacionar y coordinar la informacion
cuantitativa y cualitativa que se tiene para la solucion de un problema o el

establecimiento de una estrategia.

e La herramientas basicas deben ser orientadas a todo el personal de la empresa
estuvo involucrado en el proyecto, mientras que las herramientas de gestion se

orientan a los cuadros superiores involucrados.

e La informacion del proceso ha sido revisada y consolidada de forma que al final
de este informe el modelo aplicado en 1999 ha sido mejorado con los
conocimientos adquiridos por el autor en herramientas de calidad lo que ha

permitido el analisis y desarrollo de un modelo de gestion para el reinicio de
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actividades de forma eficiente y ordenada. Mencionaremos que las herramientas
de calidad aplicadas en 1999 fueron las mismas de este informe, siendo en este
ultimo optimizado su uso, mientras en 1999 el desarrollo de la estrategia era lo
mas importante en este informe el desarrollo del modelo de gestion fue lo més

importante.

Este modelo scra usado por Schlumberger en Peri en el 2004 (aun no
confirinado) dado que la base de Talara fue cerrada nuevamente a principios del
2002 a causa de las inundaciones y en el futuro sera un modelo a seguir para la

implementacion de estrategias.

El modelo l6gico puede ser utilizado por empresas de servicios en la industria
del petrdleo en situaciones en las que tengan que reiniciar operaciones en areas
donde la situacion del mercado sea similar, también puede ser aplicado por

empresas de otros ramos con las consideraciones respectivas,

El uso de la inlormatica y de la tecnologia de la informacion permite un
desarrollo del modelo logico de reinicio de actividades mas eficiente, dentro del
proceso realizado estas facilidades tuvieron una participacion esencial, en futuras
aplicaciones de este modelo ¢l uso de estas herramientas serd cada vez mas

importante.
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El proceso de remicio de actividades puede ser optimizado con la

implementacion de un plan de puesta en marcha basado en la administracion por

objetivos.

El método logico debe ser mejorado con la aplicacion de nuevas tendencias de
gestion y tecnologias; Schlumberger siempre se ha caracterizado por el
desarrollo y la aplicacion de nuevos modelos, la aplicacion de las herramientas
de gestion se ha dado en la empresa desde la década de los 70 y seguramente en

el futuro estas le permitirdn seguir como lider del mercado en la industria del

petroleo.
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APENDICES

Aplicacion del Modeloe 1.6gico en 1999

Para la aplicacion de la estrategia la responsabilidad es compartida y se dan en
cascada, es decir de los cuadros de gerencia a los de operacion, en el caso de las
operaciones se dio un plan de puesta en marcha, este plan menciona los pasos y
acciones que son necesarias en la aplicacion de la estrategia y el logro del objetivo,
este plan se preparo y se puso en practica por el nivel mas bajo de la gerencia, en
nuestro caso fue preparado y puesto en platica por el gerente de la base y los
obreros, este plan se parece a un diagrama de Gant y considera la informacion de los

diagramas previamente realizados y los tiempos de realizacion.

La aplicacion de la estrategia para reiniciar las labores nuevamente en Talara se dio
respetando los lineamientos del plan estratégico, los diagramas de las distintas
herramientas, el modelo logico y el plan de puesta en marcha; esta estrategia se puso

en marcha en Enero del 2000.
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Los acontecimientos mas importantes en el reinicio de operaciones fueron:

Después de 1 mes la base estaba habilitada completamente, al final del segundo
mes se participo cn las licitaciones para servicios en el primer pozo, ganando la
licitacion completa, estas operaciones se llevaron acabo con éxito y permitio la
demostracion de las nuevas herramientas, el tiempo en estas operaciones se
redujo a la mitad, la informacion obtenida fue de la mejor calidad, los servicios
adicionales fueron de mucha utilidad, y 1a conectividad permitié que la gerencia

del cliente este enterada al mismo tiempo que sc llevaba acabo la operacion.

El éxito en este pozo aseguro las licitaciones siguientes, Schlumberger realizo
cuatro de los cinco pozos perforados cn el afio 2000 gracias a la esirategia

aplicada para el reinicio de operaciones.

En el segundo mes la compaiiia I11.S, el mayor competidor, reporto un accidente
donde dos de sus trabajadores y dos trabajadores del cliente al que brindaban
servicios fueron hospitalizados, este hecho motivo una investigacion por parte de
OSINERG, la empresa fue suspendida por seis meses, Dado el crecimiento de la
demanda que se genero por este accidente se traslado a Talara un ingeniero de la

base de Bogota y tres obreros de la base de Iquitos.

Las respucstas del clicntc y de la competencia a las acciones de Schlumberger
fueron las espcradas, la uUnica sorpresa fuc la aparicion de un pequefio

competidor quc ofrecia servicios sencillos y basicos con precios demasiado
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bajos, este fue dejado de lado dado que su acceso al mercado era muy limitado,

su presencia ayudo a sacar a la competencia del mercado.

A finales del 2000 Schlumberger tenia 80 % del mercado de evaluacion de
reservorios en Talara, los calculos del presupuesto habian sido superados en un

40 % y se tcnia ascgurado cl ingreso de la empresa con contratos hasta finales

del 2001.



PLAN PARA LA PUESTA EN PRACTICA DEL REINICIO DE OPERACIONES EN TALARA

Base de la Estrategla
Medlo principal

Calidad de la informacién obtenida con ias herramientas de alta tecnologia y su precios similares a los convencionales

Reuniones donde se pueda mostrar a los clientes las ventajas que ofrecemos

Estrategia Y Evaluacion de las

MES

Nro Actividades Detalles para la puesta en practica 1234|567 ]8]9[1011]12
1 Base reacondicionada rewmuguTacion X
2 Reinicio de actividades de Equipos listos para operaciones X
3 Schiumberger en Talara Reuniones iniciaies con los clentes X
4| basandose en la calidad de la |\isites técnicars periddicas a los clientss X X X X x X X X
5| informacién de las herramientas |[Reuniones sociales con las clientes X
6| de alta tecnologia y precios de |Reuniones para mostrer las ventajes de lzs hemamientas de ukima generacion X
7 introduccion de estas Visitas de especabstes de los centos de ivestigecion a los clientes X X
8| herramientas similares a 10s de |Visitas de clientes a ia base de Talara y centros de investigecion X X
9| herramientas convencionales; el |Visitas de contabitided a los clientes para expiiceries la kista de precios X X X X
10| principal medio utilizado para |Precios de heramientas de ultima tecnologia sitTitares a los convencionates X
11 mostrar los productos sera Lista de precics especial para clientes del 4rea de taiara X
12| mediante reuniones frecuentes |Participacion en buitacicrres X X X X X X X
13| con los clientes; Evaluacién del |Operaciones en el campo X X X X X X
14| reinicio de actividades: lograr  |Visitas de ls Gerencia de Pen a los clientes X X X X
15| posicionarse del 50 % del mercado|Visies de ke Garencia del mercado teritorial PCE a los clientes X
16 Reuniones oara evaiuar ia estrategia X X X X
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Desastres Naturales en Talara

La zona del norte del pais del Peri es considerada actualmente de condiciones
climaticas no periddicas, en los ultimos 30 anos la influencia de distintos accidentes
geograficos hace que las condiciones hayan variado de forma no periddica, los
accidentes que afectan el clima de esta zona son La Cordillera de los Andes, La
Corniente Calida del Nifio, La Corriente Peruana de Humbolt, El Anticiclon del

Pacifico

La historia de esta zona menciona la presencia de lluvia torrenciales cada dos a tres
décadas, en 1952 se dio una serie de lluvias que causaron inundaciones, esto se
repitio en 1973, luego en 1983 se dieron las inundaciones mas graves de la historia
del norte, luego en 1997 y 1998 se dieron las que ocasionaron el ultimo desastre.

La razon principal de las lluvias torrenciales es el calentamiento de las aguas de la
costa norte del Océano Pacifico en el Peri por el descenso de la Corriente del Nifio,
esta corriente de aguas calientes va de norte a sur y normalmente se da desde la
costa del Océano Pacifico en América Central hasta la de Ecuador, su distancia de la
costa es de aproximadamente 150 millas, cuando esta corriente desciende puede
llegar hasta la costa central del Océano Paciflico en el Peri, el calentamiento de las
aguas provoca una evaporacion de grandes cantidades de agua, estas masas de agua
se movilizan por los vientos del anticiclon hacia la Cordillera de los Andes y las son
enfriados por esta, este enfriamiento sc da sobre la region norte del Peri y genera

lluwvias torrenciales.



70

Ofro elemento que agrava la situacion de las lluvias en la zona norte son las
caracteristicas del terreno, los rios tienen cauces poco profundos y forman valles
muy amplios, y la tierra es en su mayor parte es muy arcillosa lo que hace que el

agua no sea absorbida y se mantenga en la superficie.

En la actualidad se vienen dando lluvias torrenciales en esta zona y la mayor parte

de la actividad petrolera 8e ha detenido.





