
KAWAZAKI川崎机器人维修保养价格

产品名称 KAWAZAKI川崎机器人维修保养价格

公司名称 广州市长科自动化设备有限公司

价格 面议

规格参数 品牌:川崎
型号:川崎机器人

公司地址 天河区高普路168号A1栋2楼

联系电话 020-29131671 15975372026
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名称：川崎搬运机器人 码垛机械手 

 

优势提供kawasaki川崎机器人维修，安装，培训，保养，改造服务

提供kawasaki川崎机器人配件维修及回收服务。 

--kawasaki川崎机器人系统集成商--

 

===========================================================================
=

本公司基本上进口产品都能采购。只要您提供品牌和型号，其余的事情交给我们！



优势供应kawasaki川崎业机器人kawasaki川崎控制系统等欧美备件

机器人备件中心--长科自动化设备有限公司

联系人：李先生

手机：13543455804

电话：020-29131671

传真：020-28083007

q q：767051518 公司主页：http://www.gzchangke.com

 

 

    广州长科提供
机器人的检查与维护主要分为日常检查、定期检查5000小时、10000小时、15000小时和大修。 

 

 

  

 

日本川崎kawazaki

国际顶级水平的机器人技术，体积小、重量轻。机器人覆盖范围大，可抵达运动范围内的所有三维位置
，末端配予合适的执行器，可任意调整姿态。互换性强，每个机器人的本体自带位姿记忆体，同型号的
机器人互换时，无须系统初始化。部件通用性好，可降低备件数量，降低开支。参数透明开放、方便扩
展、易掌握.

 

工业机器人伺服电机|伺服模块|伺服马达维修常见故障包括：不能启动、启动无力、运行抖动、失磁、过
流、过载、跑位、输出不平衡、编码器报警、编码器损坏、位置不准、一通电就报警、一通电就跳闸、
磁铁爆钢卡死转不动、编码器磨损、电机发热发烫维修、电机运转异常维修等。公司具有先进的检测，
维修，加载调试设备，可以对点击进行伺服定位，软件驱动等。

公司伺服电机维修业务包括：siemens伺服电机维修|kuka库卡机器人伺服电机维修，发那科伺服马达维修



，igm机器人伺服电机维修，abb伺服电机维修，安川伺服电机维修，pansnic伺服电机维修等，我们是国
内较早从事工业机器人技术服务的企业，是德国siemens西门子|kuka库卡，fanuc发那科，igm，abb，schne
ider施耐德，安川等特约维修服务单位，目前拥有专业的维修工程师和先进的维修设备，具有丰富的维修
技术和经验。我们一直专注维修技术的研究，保证不二次损坏机器，不收取任何检测费用。

我们的维修流程：

川崎机器人维修|川崎机器人维修中心   川崎机器人维修|川崎机器人维修中心
川崎机器人维修|川崎机器人维修中心

*一步：首先询问用户损坏电气设备的故障现象及现场情况。

第二步：根据用户的故障描述，分析造成此类故障的原因。

第三步：打开被维修的设备，对机器进行清洁，确认被损坏的器件，分析维修恢复的可行性。

第四步：根据被损坏器件的工作位置，阅读及分析电路工作原理，从中找出损坏器件的原因，以免下次
类似故障出现。

第五步：与客户联系洽谈维修所需更换配件，征求用户维修意见，客户确认报价后进行维修。

第六步：维修内容包括排除已知的故障，对老化、损坏的元件进行更换，对整机内外进行彻底的清洗和
保养等。

第七步：修复后对设备进行模拟负载测试，完成后发回客户，由客户进行现场测试。

 
div>zx165u机器人

 

灵活的重型机器人

 

z系列重型机器人是采用川崎的先进技术和自动化的丰富经验开发的。低维护的坚固设计直接导致了在自
动化和一般行业应用中提高了生产线的效率。

 

zx165u概述：

 

负载 165 kg

水平伸展距离 2,651 mm

垂直伸展距离 3,415 mm

重复性 ±0.3 mm



最大线速度2,500 mm/s

 

用途：焊接  搬运  装配   摩擦点结合、机器管护、物料搬运、物料去除 、封箱点胶、点焊机器人
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    生活就是这样神奇的，有时候财富就藏在灾难的背后。这就印证了老子的辩证法，失败总是与成功
携手，挫折总是与转机同在。在意外的灾难中，或许隐藏着意外的收获——只要你不放弃信念。暂时的
挫折并不可怕，只要你内心不绝望，并且坚信自己能走到最后，挫折也会在你面前退缩。有句话说得好
：上帝在向你关上一扇门时，一定会为你打开另一扇门。所以不要为眼前的一点小的挫折而一蹶不振，
要清楚：莫斯科不相信眼泪。成功同样不相信眼泪，只有坚强的迎头而上，成功才会降临到我们头上。

    ７４．巴蒙蒂埃思维

    巴蒙蒂埃思维就是，利用人们的普遍心理，使得事情朝着有利于自己的方向发展，在不知不觉中达



到自己的预期要求。

    马铃薯原产于美洲，它生长在地下的根块有很高的营养价值，产量也相当高，可以当粮食吃，也可
以当蔬菜食用。法国农学家巴蒙蒂埃对这种植物作了深入的研究，认为这是一种值得推广的农作物。

    于是他把马铃薯引进法国，并且通过刊物向人们介绍这种作物的营养价值和种植方法。但是由于人
们已经习惯了原有的生活习惯，他们不愿意换种马铃薯。而且传统的偏见使得人们不愿意冒险，他们担
心这会影响一年的收成。农民们还给他起了一个很能代表自己心理的名字“魔鬼的苹果”；医生则煞有
介事地说，这种东西吃了后会对身体健康不利；土壤学家经过研究认为，种了这种奇怪的植物，土壤的
肥力会枯竭。在这种环境中，尽管巴蒙蒂埃奔走呼吁，但是马铃薯在法国依然得不到推广。

    他日思夜想，后来终于想出了一个办法。他请求国王派一队卫兵帮助他守卫自己的马铃薯园地，不
许人们摘取它的一枝一叶。于是这些卫兵就像上班的人们一样，白天看管园地，晚上下班回家睡觉。这
引起了农民的好奇，他们白天都来看巴蒙蒂埃怎样耕种，怎样除草，怎样施肥；到了晚上，卫兵下岗休
息时，农民们则三五成群地前来偷偷挖，然后再偷偷地栽种到自己的园地。农民们对偷来的马铃薯悉心
照料，这种神秘态度又感染了其他人。就这样有的讨，有的偷，一传十，十传百，没几年工夫，这种大
众作物就传遍了整个法国。

    人们往往有一种逆反心理，通常是你越是想让他干什么他就越是不干什么，你越是不想让他干什么
他就越是想干什么。巴蒙蒂埃正是利用人们的这种心理思维模式，把马铃薯推广出去的。这种方法在教
育孩子上很值得借鉴，一般情况是，家长不希望孩子干什么，孩子往往非要干什么，家长如果同意让他
做了，他又没兴趣了。既然知道了孩子的这一特点，干脆加以利用，这样孩子也乐意，家长的教育目的
也达到了，一举两得。

    教育孩子是如此，我们在生活中与人交往也是这样。有的同学就是不喜欢人家叫他外号，可是有的
人偏偏就是叫习惯了，一时改不过来。等到再求对方办事时还是顺嘴叫外号，这时正好被对方找到反击
机会，所求之事当然是办不成了。因此我们要提起注意：要想与别人和平共处，就要善于观察分析他人
的心理，因人而异，投其所好。在对方不知不觉的情况下，使得事情朝着自己希望的方向发展，我们的
目的也就达到了。

    ７５．诡辩思维

    诡辩思维就是，一个问题在多个条件下有多个答案，不同的立场和角度会致使不同的答案。

    有一天，两个学生为一个词“诡辩”发生争执，争来争去也没有统一的结论。于是他们去请教他们
的希腊教师，问道：“老师，您能不能告诉我们究竟什么叫诡辩呢？”

    希腊老师看看这两个学生，沉思了一会儿，说：“比如你们两个到我这里做客，一个很爱干净，一
个很脏。我请你们两个洗澡，你们想想，你们两人中谁会洗呢？”

    两个学生几乎是异口同声：“那还用说，当然是那个浑身脏兮兮的。”

    希腊老师面无表情地摇摇头：“为什么这样回答呢？这是不正确的。喜欢干净的人养成了爱清洁的
习惯，而脏人却不当一回事，根本不想洗。这样你们再想想看，是谁洗澡了呢？”

    学生忙改口：“爱干净的！”

    “错了，是脏人，因为他需要洗澡，”老师反驳后再次问学生，“这么看来，谁洗澡了呢？”

    “脏人！”学生被老师引导着，只好又改回开始的答案。



    “又错了，爱干净的有洗澡的习惯，脏人有洗澡的必要，当然是两个都应该洗了。”老师说，“怎
么样，这回知道到底谁洗澡了吧？”

    学生眨巴眨巴眼睛，声音已经明显不如初来时那么亢奋了：“那看来就是两人都洗了。”“又错了
！”希腊老师哈哈大笑道，“两个都没有洗。因为脏人不爱洗澡，而干净人不需要洗澡。”

    “可是⋯⋯老师你好像怎么说怎么都有道理，可每次给出的答案又都不一样，我们到底要相信哪一
个呢？”

    “这很简单，你们看，这就是诡辩。”这时，希腊老师意味深长地说。

    诡辩本身的含义其实就是，从看似正确的逻辑关系中推理出一个似是而非的结论。但在实际生活中
，它的应用却是很广泛的。可以说，人生充满着诡辩。就如同这个故事一样，老师从不同的角度出发会
得出不一样的结论，而每个结论在前提的支撑下都很有说服力。我们在日常生活中，也是如此。很多事
情并不是只有一个答案，也不是只有一个正确的。因此我们要学会用诡辩的思维看问题，从不同的角度
出发得出自己最想要的，或者说是自己最需要的结论。但是当自己需要一个结论时，要有所倾向和立场
。不要因为他人的诡辩而失去了自己的信念。

    ７６．马克�吐温思维

    在生活中有些事情很难得到大家的共鸣，既然有人提出异议，干脆否定它。既保全了自己，又把决
定权交给了别人。

    美国著名作家马克�吐温有一次演说，当谈到国会中某些议员卑鄙龌龊的行径时，情绪激动，不能
自已，他义愤填膺地痛骂道：“美国国会中有些议员简直就是狗娘养的!”事后，某些议员很是气愤，他
们聚在一起商量对策，决定联合起来攻击马克�吐温，并强行要求他赔礼道歉，公开承认错误，并放出
狂言说，如果马克�吐温不照办，就要向法院控告他的诽谤罪。这样做了之后，他们就等着看马克�吐
温的笑话，他们幼稚地以为马克�吐温会在那次聚会中当众道歉，到时候他们就会趁机奚落他一番。

    马克�吐温果然为自己的冒犯道歉了。他的道歉方式是在报上发表了这样一个声明：

    “本人上次谈话时说’美国国会中有些议员是狗娘养的’，确有不妥之处，而且不符合事实。现郑
重声明如下：’美国国会中有些议员不是狗娘养的。’——马克�吐温。”

    本来那些国会议员是要为自己讨回面子的，当马克�吐温以这种方式道歉之后，那些议员非但不能
再追究他的诽谤罪了，而且令自己陷入了更尴尬的处境。

    这些愚蠢的议员们不去想办法做好自己分内的事情，来弥补自己的过失；而是要跟马克�吐温咬文
嚼字，在专门研究文字的作家面前，他们只能自取其辱了。换作一般人，很可能觉得这件事情很棘手，
要公开道歉肯定要受到国会议员的刁难。而马克�吐温在这件事情上，巧妙地将计就计，通过否定论述
最终把球踢给了对方。我们当然不是要用这种思维去跟他人吵架，而是要学习用这种思维方式去解决问
题。有时候看似复杂难缠的事情，其实很容易就解决了。

    ７７．换票思维

    同样的条件、同样的环境，看的角度不一样，得到的结论也不一样，行为结果也不一样。

    两个乡下人外出打工：一个去上海，一个去北京。可在候车厅等车闲聊时，却又都改变了主意，因
为邻座的人议论说，上海人精明，外地人问路都收费；北京人质朴，见吃不上饭的人，不仅给馒头，还
送衣服。去上海的人想，还是北京好，挣不到钱也饿不死，幸亏还没上车，不然真就掉进了火坑；去北
京的人想，还是上海好，给人带路都能挣钱，还有什么不能挣钱的？幸亏还没上车，不然就失去了一次



致富的机会。于是他们各自向退票口走去，在退票处相遇了。原来要去北京的得到了上海的票，要去上
海的得到了北京的票。

    拿到去北京票的人到了北京才发现，北京果然好。他初到北京人生地不熟，转眼一个月过去了，虽
然他什么都没干，居然还能吃得饱饱的，不仅银行大厅里的饮用水可以白喝，而且大商场里欢迎品尝的
点心也可以白吃。不用自己出一分力，就可以过得这样坦然，简直是神仙也羡慕了；而去上海的人也有
同样的收获，到了上海他才发现，上海的的确确是一个可以发财的城市，这是一个充满了欲望的地方，
干什么都可以赚钱。带路可以赚钱，开厕所可以赚钱，弄盆凉水让人洗脸也可以赚钱。总而言之，只要
你手脚不停下来，再加上勤动脑仔细观察，你就可以赚钱。

    凭着乡下人对泥土的感情和认识，去上海的人第二天在建筑工地装了１０包含有沙子和树叶的土，
以“花盆土”的名义，向不见泥土而又爱花的上海人兜售。当天他在城郊间往返６次，净赚了５０元钱
。一年后，凭“花盆土”他竟然在大上海拥有了一间小小的门面。在长年奔波中，他又有一个新的发现
：一些公司只负责洗楼不负责洗招牌。他立即抓住这一空当办起了一个小型清洗公司。如今他的公司已
有１５０多名打工仔，业务也由上海发展到全国各地。前不久，他坐火车去北京考察清洗市场，在北京
站，一个捡破烂的人把头伸进软卧车厢，向他要一个空啤酒瓶，就在递瓶时，俩人都愣住了，因为５年
前，他们曾换过一次票。

    ５年过去了，一个是乞丐，一个是老板。差距如此之大，让人不能不感叹世事弄人。同样的条件，
同样的机遇，有的人抓住了，有的人到手的机会又扔掉了。其实这也是现代社会发展的一个缩影。什么
都能赚钱，就看你能不能看到机遇。而且在这个故事里，还存在着辩证法思维。同样的话，甲看到了潜
藏在里面的机会，乙看到的是浮于表象的灾难。记得有位作家说过：生活就是一种角度，就看你怎么看
了，大诗人苏轼在游历庐山时，学富五车的他也不免被“角度”这个精灵捉弄。于是就有了“横看成岭
侧成峰，远近高低各不同”的千古名句。有人说生活就是多棱镜，站在不同的角度的人会看到不同的色
彩。无论是看什么东西，观察的角度不同，得到的结论也不同。既然是这样，我们为什么不做一个积极
的观察者呢？

    ７８．木梳思维

    把木梳卖给和尚，这是一件看起来匪夷所思的事。可是只要我们变换思维方式，都是可以做得到的
。这就是木梳思维。

    有一家知名度很高的大公司，因为公司扩大规模经营，要高薪招聘营销主管。招聘广告打出来后，
很多求职者慕名而来。一时间，人才济济。经过一轮一轮的筛选，最后剩下了三个人，他们各方面都很
优秀，也都有很好的素质。面对这种情况，招聘工作的负责人说：不是你们不够优秀，而是我们需要最
优秀。相马不如赛马，为了能选拔出高素质的人才，我们出一道实践性的试题：就是想办法把木梳尽量
多的卖给和尚。以１０日为限，届时向我汇报销售成果。

    这三个人果然不负期望，纷纷想办法推销木梳。１０日的期限很快就过去了。负责人问第一个人：
卖出多少把？怎么卖的？第一个人就把卖梳子的经历讲了一遍。他苦口婆心游说和尚应当买把梳子，可
和尚说自己连头发都没有要梳子何用，最后居然还责骂他。好在下山途中他遇到一个小和尚一边晒太阳
，一边使劲挠着头皮。于是他灵机一动，递上木梳，小和尚用后满心欢喜，于是买下一把。

    第二个人去了一座名山古寺，由于山高风大，进香者的头发都被吹乱了，看到这个现象他找到寺院
的住持说：佛前怎么能容许蓬头垢面呢？这是对佛的大不敬。应在每座庙的香案前放把木梳，供善男信
女梳理鬓发。住持一想有道理，就采纳了他的建议。那山有十座庙，于是买下了１０把木梳。
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