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¿Por qué los Project Managers 

deben prestar atención a los Contratos?

Pablo Cilotta – IACCM (International Association Contract & 

Commercial Management)

Montevideo, 7 de Noviembre de 2017
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Agenda

• Proyecto y contrato. Project Manager y Contract Manager.

• ¿Cuánto pierden nuestras empresas por no contar con un 

buen plan de gestión contractual?

• Introducción a la gestión contractual. El contrato como 

documento y el contrato como relación.

• Los 10 errores más comunes en contratación de la IACCM

• Las cláusulas más negociadas versus las más importantes.

• El rol del Gestor de Contratos y su evolución en LatAm.
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¿Tuvieron algún problema en los contratos? 

¿Qué tipo de problema? 

¿Quién realiza contrataciones en sus

proyectos? O tiene proyectos por los

cuales ha sido contratado?

¿Quién de ustedes trabaja en proyectos?

Proyecto y Contrato
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Project Manager y Contract Manager

El PROJECT MANAGER 

debería tener el conocimiento 

y dominio de las cláusulas contractuales

para afrontar los temas cotidianos y controversias 

que puedan surgir entre la empresa y sus contratistas.
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¿Qué es lo que está pasando?

“PROJECTS 
DEPEND ON CONTRACT & 

COMMERCIAL SKILLS”

“Why do so many continue 
to fail or under-perform?” 

Tim Cummins, CEO IACCM.
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PMI: 2/3 de los proyectos…

… fracasa!
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Pérdida o Fuga de Valor
¿Cuánto pierden las empresas (o dejan de ganar) 

por no seguir un buen plan de gestión contractual?
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Pérdida o fuga de valor

En promedio, entre el 30 y el 35% 

de los contratos de una empresa

fracasa o no cumple sus objetivos

“Value leakage”

¿Cuáles son las causas generadoras 

de dichos fracasos? 
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¿Cuáles son las causas generadoras

de dichos fracasos?

Entre ellas…

1) Falta de acuerdo o claridad sobre el alcance del contrato

2) Elección de una modalidad o tipo de contrato inapropiado, o formatos de contratos 

desactualizados

3) Mala elección del proveedor o contratista

4) Diferencias de interpretación sobre compromisos asumidos por cada una de las partes

5) Problemas con contratistas y subcontratistas

6) Disputas sobre precios

etc...
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¿Contract Management? ¿Para qué sirve?  

(10/10/16)
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¿Contract Management? ¿Para qué sirve?  

(10/10/16)
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Introducción al Contract Management

¿Qué es el contrato?
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El propósito del contrato

Asignar
riesgos

Dar respaldo a 
la comunicación
entre las partes

Dirigir
operaciones

Regular 

conductas

Instrumento
económico

Arma legal 
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¿Qué es realmente un contrato?

El contrato es una 

herramienta facilitadora de negocios 

que tiene por fin inmediato 

lograr relaciones contractuales exitosas 

(y no un arma legal!)
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“EL PUNTO FINAL NO ES UN CONTRATO…

EL PUNTO FINAL ES UNA RELACION…

…QUE GENERE VALOR PARA LAS DOS PARTES. 

SI NOS FOCALIZAMOS SOLO EN EL CONTRATO, PERDEMOS DE 
VISTA EL PUNTO FINAL.”

Dalip Raheja, CEO, The MPower Group

El contrato como RELACIÓN que genera valor
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“EN EL FUTURO, EL FOCO DEBERÁ ESTAR EN EL 
CONTRATO, NO EN EL CONTRATO LEGAL 
PROPIAMENTE DICHO, SINO EN EL MARCO QUE EL 
MISMO GENERA, COMO FACILITADOR DE 
NEGOCIOS”

Colin Davies, European Head of Procurement, Sony

El contrato como RELACIÓN que genera valor
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10 “Pitfalls” (los 10 errores más comunes en contratación)

http://www.iaccm.com/


¿Qué negociamos más 
y qué deberíamos negociar más?

Top Terms Survey 2016

¿Qué es lo que más 
negociamos 

a la hora de cerrar un 
contrato?



¿Qué negociamos más 
y qué deberíamos negociar más?

CLÁUSULAS CONTRACTUALES NEGOCIADAS 

CON MAYOR FRECUENCIA

CLÁUSULAS MÁS IMPORTANTES 

(QUE DEBERÍAMOS NEGOCIAR CON MAYOR FRECUENCIA)

1 Limitación de responsabilidad Alcance y objetivos

2 Indemnizaciones Responsabilidades de las partes

3 Precio y ajustes en el precio Acuerdos de servicios y garantías

4 Acuerdos de servicios y garantías Desempeño

5 Pago Precio y ajustes en el precio

6 Propiedad Intelectual Entrega y aceptación

7 Garantías Garantías

8 Cumplimiento de las prestaciones Gestión del cambio

9 Extinción del contrato Especificación del producto

10 Entrega y aceptación Limitación de responsabilidad

Top Terms Survey 2015
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Las Top 10 Negotiated Terms de la IACCM

Se pierde mucho tiempo en la negociación de asignación de 
riesgos, en las cláusulas relativas a la “culpa”, de índole financiera
y sancionatorias (foco en la construcción de un contrato que nos 
proteja en caso que las cosas salgan mal)…

…en lugar de poner el énfasis en la 
construcción de un contrato que 
garantice que las cosas salgan bien, 
que agregue valor para las dos 
partes, de manera permanente, en 
el marco de una relación, no de un 
contrato puntual.

Este es el WIN-WIN de nuestros días.



ENCUESTA EN ESPAÑA Y LATINOAMERICA
(c) 2015 IACCM All Rights Reserved.

SOLO 24% de los CM´s en ESPAÑA Y LATINOAMERICA 
son ABOGADOS / LICENCIADOS EN DERECHO
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✓ Ni --- ASIMILAR 

EL CONTRATO AL INSTRUMENTO

✓ Ni --- IDENTIFICAR

CONTRACT MANAGEMENT A LO 
ESTRICTAMENTE LEGAL 

O JURIDICO

Lo que no debemos es…
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La Gestión Contractual no es solo 

“Legales” o “Derecho Contractual”…

“En razón de la complejidad de las 
cosas que hacemos, necesitamos contar 
con recursos humanos que provengan de 

varias disciplinas y con diferentes 
antecedentes académicos, para que 

interactúen entre sí y, en forma conjunta, 

intenten resolver problemas y construir 
nuevas capacidades” 

(Sundar Pichai, CEO, Google)

…sino una combinación de múltiples 
disciplinas!



RESTO DEL MUNDO

(c) 2017 IACCM All Rights Reserved.

LatAm/España/Italia

En tu empresa… ¿existe un rol específico 

desempeñado por profesionales de Contract Management?
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Region % reporting growth of interest by 
top management

Africa 46

Australia 56

Asia 52

Europe 60

Middle East 74

India 58

North America 63

Southern Europe, South & Central 
America

55

Interés creciente…
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… y mayor inversión en el área 

Region % reporting growth of capability in 
last 2 – 3 years

Africa 61

Australia 67

Asia 52

Europe 65

Middle East 71

India 58

North America 64

Southern Europe, South & Central 
America

82



©2015 IACCM

IACCM

International Association for Contract & Commercial Management

es una asociación sin fines de lucro, única a nivel global, 

que engloba todos los sectores industriales, constituída en 1999.

Tiene por objeto elevar
la calidad de las 

relaciones contractuales
de sus miembros en 

todo el mundo

Con más de 15.000 
organizaciones
(membresías
corporativas)

Pionera en la 
identificación de 

estándares y buenas
practicas

(capacitaciones, 
Investigación, 
networking, 
capacidades)
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• Más de 15.000 organizaciones
• 164 países
• 40.000 individuos
• Oficinas en Europa, EEUU, Sud 

América, Australia y Nueva 
Zelanda

• Cobertura mundial



Leaders in Value-Driven Trading Relationships

✓NETWORKING

✓RESEARCH

✓PROGRAMAS de 

capacitación y certificación

profesional 

Pablo Cilotta

www.iaccm.com

pcilotta@iaccm.com

+54911 67 51 67 67

© IACCM 2016

40.000 
Members

15.000 
Corporati

ons

164 
Countries 

http://www.iaccm.com/
http://www.iaccm.com/
mailto:pcilotta@iaccm.com


©2016 IACCM

Pablo Cilotta
IACCM

+54911 67 51 67 67
www.iaccm.com

pcilotta@iaccm.com
Skype: pcilotta@hotmail.com

LinkedIn: http://www.linkedin.com/in/pcilotta
Grupo IACCM en ESPAÑOL – Unete!

https://www.linkedin.com/grp/home?gid=8342133 

Gracias PMI Montevideo!

¿Preguntas?

mailto:pcilotta@iaccm.com
http://www.linkedin.com/in/pcilotta
https://www.linkedin.com/grp/home?gid=8342133

