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1. EL MITO DE "HACERLO TODO IN-HOUSE" VS

LA ESPECIALIZACIÓN TÉCNICA

En el sector manufacturero e industrial de México, existe la tentación de absorber

todas las disciplinas dentro de la nómina de la empresa. Sin embargo, intentar

resolver internamente proyectos complejos de automatización, migraciones de PLC

obsoletos, integración robótica y maniobras pesadas genera graves ineficiencias

financieras:

ENFOQUE

ORGANIZACIONAL

DESARROLLO

INTERNO TOTAL (IN-

HOUSE)

ALIANZA CON

PROVEEDOR

ESPECIALIZADO

Estructura de Costos

Costos fijos elevados

(nómina técnica

permanente,

prestaciones).

COSTO VARIABLE

OPTIMIZADO (OpEx)

Asignado a proyectos

concretos.

Curva de Aprendizaje y

Riesgo

Alta. El equipo interno

experimenta en su propia

línea de producción.

CERO EXPERIMENTACIÓN  El

proveedor domina casos de

uso idénticos.

Inversión en

Herramental Avanzado

Gasto en equipos de

diagnóstico ($50k+ USD)

subutilizados el 90% del

año.

ACCESO INMEDIATO

Herramental y software

actualizado sin comprarlo.

Enfoque de la Empresa

(Core Business)

Disperso. Mantenimiento

apaga fuegos en lugar de

cuidar el producto.

FOCO TOTAL EN EL

PRODUCTO  Concentración

en calidad y entrega.

2. 4 MANERAS EN QUE EL PROVEEDOR

IMPULSA TUS METAS DE NEGOCIO



El proveedor especializado no busca competir con el departamento interno de

ingeniería ni desplazar al personal de planta. Su rol fundamental es actuar como un

**multiplicador de capacidad operativa**:


APORTACIONES ESTRATÉGICAS DEL PROVEEDOR

ESPECIALIZADO

1. Reducción Drástica del Tiempo de Respuesta en Emergencias: Al contar con

refaccionamiento e importaciones en **menos de una semana**, el proveedor

absorbe el riesgo logístico de conseguir partes discontinuadas en el mercado

internacional.

2. Transferencia de Conocimiento y Capacitación STPS DC-3: Un verdadero

aliado no oculta información; capacita al personal interno para que opere y

diagnostique la celda automatizada con constancia oficial.

3. Garantía de Continuidad y Acuerdos de Nivel de Servicio (SLA 24/7):

Soporte de guardia presencial en ventanas críticas para asegurar 0 paros no

programados.

4. Cumplimiento de Ventanas Programadas: Ejecución de retrofits de control e

instalaciones en lapsos de **3 a 7 días** sin retrasar los arranques de

producción de la planta.



3. MARCO DE EVALUACIÓN HOLÍSTICA PARA

ELEGIR UN ALIADO TECNOLÓGICO

Para construir una relación sólida y transparente que supere la simple transacción de

compra-venta, la gerencia de planta y compras debe evaluar al proveedor bajo 3

dimensiones fundamentales:

DIMENSIÓN DE

EVALUACIÓN

FACTORES CLAVE A

MEDIR

VALOR AÑADIDO PARA

LA EMPRESA

1. Datos y Capacidad

Técnica

• Calidad y variedad de

marcas (Rockwell, Siemens,

Fanuc).

• Acreditaciones de calidad

e ingenieros certificados.

• Capacidad de respuesta

técnica y diagnóstico

experto.

SOLUCIÓN DE CAUSA RAÍZ

Asesoría precisa para no

cambiar piezas al azar.

2. Factores

Económicos y Post-

Venta

• Plazos de entrega claros e

importaciones en menos de

1 semana.

• Servicio post-venta,

mantenimiento y soporte

24/7.

• Garantías explícitas contra

fallas de integración.

PROTECCIÓN DE INVERSIÓN

Respaldo permanente tras la

entrega del proyecto.

3. Factores

Empresariales y

Entendimiento

• Estabilidad en el mercado

e historial comprobable.

• Facilidad de

comunicación y

entendimiento del proceso.

• Interés genuino en ayudar

a cumplir las metas de la

planta.

CONFIANZA MUTUA Un

socio que escucha y negocia

límites razonables.



4. CONSTRUYENDO LA ALIANZA: POR QUÉ EL

PROVEEDOR NO ES TU COMPETENCIA

Existe el temor infundado en algunos equipos de que contratar integradores externos

expondrá secretos de proceso o restará valor al departamento técnico interno. En

realidad, la relación exitosa se basa en tres pilares de confianza empresarial:

5. EL COMPROMISO DE ROBOLOGIX COMO TU

ALIADO ESTRATÉGICO

 PROPUESTA DE VALOR COMO SOCIO TECNOLÓGICO

Soporte Presencial 24/7: Cobertura inmediata para plantas de Saltillo, Ramos

Arizpe, Derramadero y Monterrey.

Suministro Directo de Refacciones: Importación y puesta en piso en **menos

de una semana**.

Ejecución de Retrofits e Integraciones: Proyectos entregados llave en mano en

ventanas de **3 a 7 días** con código 100% documentado y capacitaciones

STPS DC-3.

Acuerdos de Confidencialidad (NDA) y Protección de Propiedad Intelectual: El

proveedor especializado respeta la confidencialidad de las recetas, secuencias y

planos del cliente, blindando la información del proceso.

1

Complementariedad Operativa: El equipo interno conoce el producto a la

perfección; el proveedor especializado conoce la herramienta de control (PLC,

Robótica, Visión). La unión de ambos garantiza el éxito del proyecto.

2

Transparencia en Cotizaciones y Alcances (Scope of Work): Definición clara de

entregables, diagramas eléctricos en EPLAN/AutoCAD, manuales de operación y

código abierto comentado sin contraseñas bloqueadas.

3
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