Consideraciones

para la renovacion
de un contrato de
servicios de
mMmantenimiento

Los clientes de servicio técnico de

mantenimiento evalian varios factores clave al

considerar la renovacion de un contrato con un proveedor de servicios.
Algunos de los factores clave que pueden influir en la decision del cliente incluyen:

Calidad del servicio: La calidad del servicio
técnico de mantenimiento es un factor fundamen-
tal para los clientes al considerar la renovacion de
un contrato. Esto incluye la capacidad del provee-
dor de servicios para resolver los problemas de
mantenimiento de manera efectiva, redlizar repa-
raciones de manera adecuada, cumplir con los
plazos y compromisos acordados y brindar un servi-
cio de atencion al cliente satisfactorio en general.

La calidad del servicio requiere ser comproba-
da con informaciéon clara y fransparente, reco-
pilada durante periodos anteriores de provisidon
del servicio y presentada esquemadticamente
de tal manera de reflejar los indices relevantes
de eficiencia.

Experiencia y competencia técnica: Los clien-
tes pueden evaluar la experiencia y competencia
técnica del proveedor de servicios de man-
tfenimiento al considerar la renovacion de un contro-
fo. Esto incluye la capacitacion y certificacion del
personal de mantenimiento, la experiencia en el
mantenimiento de equipos o activos similares y la
capacidad para mantenerse actualizado con las
Gltimas tecnologias y practicas de mantenimiento.

Informacidn estadistica relacionada a tiempos
de solucidn de problemas y recurrencia de
inconvenientes permiten demostrar lo eficiente
gue ha sido el servicio. Informacion a la que se
puede adicionar los perfiles y certificaciones
del personal técnico.

Fiabilidad y disponibilidad: La fiabilidad vy
disponibilidad  del proveedor de servicios de
mantenimiento son factores clave en la decision
de renovacion del contrato.  Esto incluye la capaci-
dad del proveedor de servicios para cumplir con
los horarios vy plazos acordados,  estar disponible
para atender emergencias o situaciones urgentes y
proporcionar un servicio constante y confiable,

Con informacidn estadistica se puede com-
probar el cumplimiento de los cronogramas de
mantenimiento, los fiempos de respuesta, la
relacion entre trabagjos preventivos y correctivos
y la fiabilidad de los equipos y sistfemas.

Costo y valor agregado: El costo del servicio de
mantenimiento y el valor agregado que el provee-
dor de servicios puede ofrecer son factores
importantes en la decision de renovacion del
contrato.  Esto incluye la competitividad de los
precios del proveedor de servicios en comparacion
con ofros en el mercado, asi como cualquier valor
agregado que puedan ofrecer como garantias
extendidas, descuentos, o servicios adicionales que
puedan mejorar la relacion costo-beneficio para el
cliente.

La informaciéon histérica de los servicios per-
mite demostrar los servicios en garantia propor-
cionados y ofros servicios sin costo tales como
capacitacidn de usuarios recomendaciones
estratégicas para mejorar la operaciéon de los
equipos v sistemas, etc.



Relacién y comunicacién: La relaciéon y comu-
nicacién con el proveedor de servicios de man-
fenimiento también pueden influir en la decisidon
de renovacion del contrato.  Esto incluye la
comunicaciéon clara y efectiva del proveedor de
servicios en términos de actualizaciones, reportes
de mantenimiento y respuesta a consultas o
preguntas del cliente. Ademas, una relacion sélida
basada en la confianza, la colaboracién y la com-
prension de las necesidades del cliente puede ser
un factor importante en la decision de renovar el
contrato.

Un sistema digitalizado de informacién permite
un altisimo nivel de transparencia con el cliente
ya que éste recibe los reportes en linea y al
instante de la terminacion de un servicio en
dénde constan resulfados y/o recomenda-
ciones. Igualmente se infegran sistema de
evaluacién de cada servicio que no solamente
sirve de excelente canal de comunicacion sino
de evaluacion de los niveles de satisfaccion del

Retfroalimentacién de ofros clientes o refe-

Cliente.
rencias: La refroalimentacion de otros clientes del

Cumplimiento de SLAs (Acuerdos de Nivel de proveedor de servicios de mantenimiento o refe-
Servicio): Si el proveedor de servicios de mante- rencias de otros clientes satisfechos puede tener un
nimiento tiene acuerdos de nivel de servicio (SLAS) impacto significativo en la decision de renovacion
con el cliente, el cumplimiento de estos acuerdos del contrato, Lo reputacidn del proveedor de
puede ser un factor clave en la decisidbn de reno- servicios, las recomendaciones de otros clientes y las
vacion del contrato, Esto incluye el cumplimiento de refe- rencias positivas pueden influiren la confianza
los plazos, la calidad del trabagjo de mantenimiento y la satisfaccion del cliente, lo que a su vez puede
y otros compromisos acordados en los SLAs. afectar la decisidn de renovar el contrato,

Generar reportes de cumplimiento de SLAs en Lla publicacion periddica de estadisticas de

un sistema manual es muy costoso y de gran satisfaccion de los usuarios de un servicio de

consumo de tiempo. Un sistema digitalizado mantenimiento permite difundir resultados entre

con informacién en una base de datos centra- varios miembros de una comunidad de usuarios,

lizada facilita realizar las consultas que permiten Claro estd que esto se debe apalancar también

comprobar los niveles de cumplimiento. con el desarrollo de casos de éxito,

La generacion de informacion mediante sistemas manuales, no especializados o en
papel consume tiempo y recursos e impide demostrar analiticamente la eficiencia de
los servicios de mantenimiento. Porlo tanto, la implementaciéon de sistemas digita-
lizados de informacion detallada y precisa sobre las actividades de mantenimiento,
indicadores de desempeno, costos, programacién, comunicaciéon con los clientes,
seguridad y cumplimiento normativo es esencial para demostrar la eficiencia de los
servicios técnicos de mantenimiento y contribuye a la renovaciéon de los contratos.

“QUIEN NO SEPA ADAPTARSE QUEDARA RELEGADO Y CONDENADO A DESAPARECER.
LA TRANSFORMACION DIGITAL NO ES UNA OPCION ”

“ NO ES LA TECNOLOGIA LA QUE HACE A LAS EMPRESAS EXITOSAS,
SINO EL USO DE ELLA PARA PONER AL CLIENTE EN EL CENTRO ”
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