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

En el sector manufacturero e industrial de México, existe la tentacién de absorber
todas las disciplinas dentro de la nédmina de la empresa. Sin embargo, intentar
resolver internamente proyectos complejos de automatizacién, migraciones de PLC
obsoletos, integracion robdtica y maniobras pesadas genera graves ineficiencias

financieras:
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2. 4 MANERAS EN QUE EL PROVEEDOR
IMPULSA TUS METAS DE NEGOCIO



El proveedor especializado no busca competir con el departamento interno de

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

**multiplicador de capacidad operativa**:

P

APORTACIONES ESTRATEGICAS DEL PROVEEDOR
ESPECIALIZADO

1. Reduccion Drastica del Tiempo de Respuesta en Emergencias: Al contar con
refaccionamiento e importaciones en **menos de una semana**, el proveedor
absorbe el riesgo logistico de conseguir partes discontinuadas en el mercado
internacional.

2. Transferencia de Conocimiento y Capacitacion STPS DC-3: Un verdadero
aliado no oculta informacion; capacita al personal interno para que opere y
diagnostique la celda automatizada con constancia oficial.

3. Garantia de Continuidad y Acuerdos de Nivel de Servicio (SLA 24/7):
Soporte de guardia presencial en ventanas criticas para asegurar 0 paros no
programados.

4. Cumplimiento de Ventanas Programadas: Ejecucion de retrofits de control e
instalaciones en lapsos de **3 a 7 dias** sin retrasar los arranques de
produccion de la planta.



3. MARCO DE EVALUACION HOLISTICA PARA
ELEGIR UN ALIADO TECNOLOGICO

Para construir una relacién solida y transparente que supere la simple transaccién de

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

dimensiones fundamentales:
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4. CONSTRUYENDO LA ALIANZA: POR QUE EL
PROVEEDOR NO ES TU COMPETENCIA

Existe el temor infundado en algunos equipos de que contratar integradores externos
expondra secretos de proceso o restara valor al departamento técnico interno. En
realidad, la relacién exitosa se basa en tres pilares de confianza empresarial:

0 Acuerdos de Confidencialidad (NDA) y Proteccion de Propiedad Intelectual: El
proveedor especializado respeta la confidencialidad de las recetas, secuencias y
planos del cliente, blindando la informacién del proceso.

e Complementariedad Operativa: El equipo interno conoce el producto a la
perfeccion; el proveedor especializado conoce la herramienta de control (PLC,
Robética, Vision). La unién de ambos garantiza el éxito del proyecto.

e Transparencia en Cotizaciones y Alcances (Scope of Work): Definicion clara de
entregables, diagramas eléctricos en EPLAN/AutoCAD, manuales de operacion y
cédigo abierto comentado sin contrasefas bloqueadas.

S. EL COMPROMISO DE ROBOLOGIX COMO TU
ALIADD ESTRATEGICO

1 PROPUESTA DE VALOR COMO SOCIO TECNOLOGICD

o Soporte Presencial 24/7: Cobertura inmediata para plantas de Saltillo, Ramos
Arizpe, Derramadero y Monterrey.

o Suministro Directo de Refacciones: Importacion y puesta en piso en *menos
de una semana**.

¢ Ejecucion de Retrofits e Integraciones: Proyectos entregados llave en mano en
ventanas de **3 a 7 dias** con codigo 100% documentado y capacitaciones
STPS DC-3.
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