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CONGRESO INTERNACIONAL DE DIRECCION DE PROYECTOS.

XI II\/IONTEVIDEO
Workshop: “Introduccion al
Contract Management”

Los errores mas comunes en materia
de contratacion

2016
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“l a Excelencia: una meta alcanzable.”
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AGENDA

Primer bloque
Presentaciones.

Introduccion a la gestion de contratos.

Pérdida o fuga de valor.

Project Manager y Contract Manager.
Anadlisis caso de estudio DHS, EEUU.
Las clausulas mas negociadas versus
las mas importantes.

El rol del gestor contratos.

La situacion en Latinoamérica.

Almuerzo

~|ACCM
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Segundo bloque

Analisis del caso de estudio Apple — GT
Advanced Technologies.

Conclusiones de ambos casos de
estudio.

Los “10 pitfalls” — los diez errores mas
comunes en materia de contratacion.
Atributos para el éxito en la
contratacion.

Buenas practicas de contrataciony
benchmarking.

Preguntas.

Networking.

MONTEVIC
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PRESENTACION

Pablo Cilotta
Director Southern Europe, South & Central America

|ACCM International Association for Contract & Commercial Management

Teléfono: +54911 67 51 67 67
email: pcilotta@iaccm.com

Linkedln: http://www.linkedin.com/in/pcilotta
Skype: pcilotta@hotmail.com

Twitter: @PabloCilottay @iaccm

Grupo IACCM en ESPANOL — Unite!
https://www.linkedin.com/grp/home?qgid=8342133

~|ACCM
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IACCM

International Association for Contract & Commercial Management

Una asociacion sin fines de lucro, unica a nivel global,

que engloba todos los sectores industriales, constituida en 1999

Tiene por objeto elevar la

calidad de las relaciones Con mas de 15.000 Pionera en la
contractuales de sus organizaciones identificacion de
miembros en todo el (membresias estandares y buenas
mundo corporativas) practicas

MISHLY eprective woRkEORCE
USHLy errecTive woRKEORTD

COMPETENCIES i

CAPABILITY SKILLS

THE RIGHT ROLES
- -
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¢Contract Management? ¢Para qué sirve? (10/10/16)

EL PAIS

PREMIO NOBEL DE ECONOMIA »

Oliver Hart y Bengt Holmstrom, Premio Nobel de
Economia 2016

El Banco de Suecia les concede el galardon mas prestigioso de las ciencias economicas por sus
aportaciones a la 'Teoria de los Contratos'

~|ACCM
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<Contract Management? ¢Para qué sirve? (10/10/16)

L 0s estudios de los dos académicos examinan que se puede hacer para mejorar

laeficiencia delos contratos. “Se trata de pensar en todas las partes EL PAIS
involucradas para que un contrato sea una situacion en lague ganan todos

comentd Holstram en el transcurso de [a teleconferencia.

En el dia a dia, la economia funciona gracias a los contratos, como los que se
firman para un seguro, un préstamo, o un empleo. Incluso muchas instituciones
estan basadas en contratos, como los derechos de propiedad, el matrimonio o la
constitucion de un pais. Un contrato establece los riesgos y los incentivos que

asumen los firmantes. Los estudios de Holstrom v Hart versan sobre como se

deben fijar estos equilibrios.

~|ACCM
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INTRODUCCION AL CONTRACT MANAGEMENT

¢Qué es el contrato?

~|ACCM
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INTRODUCCION AL CONTRACT MANAGEMENT

., Como definirias al contrato?
¢Para qué un contrato? ¢De qué sirve?
¢, Cual es el criterio a tener en cuenta
para obtener éxito con los contratos?
(es decir, cOmo nos daremos cuenta

de que estéan funcionando bien?) ..... ﬁ
1] .

~|ACCM
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ALGUNAS RESPUESTAS...

Es un acuerdo de voluntades
entre dos o mas partes
-con una oferta valida
-y una aceptacion, tambien valida.

Es tambien una toma de decision sobre lo que uno quiere
comprar o vender, como se definira la aceptacion y cuanto uno
estara dispuesto a vender o pagar por algo.

Es un acuerdo legal.

Las partes del contrato deben tener capacidad legal para
ejercer derechos y contraer obligaciones.

~|ACCM
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EL CONTRATO EN EL CODIGO CIVIL URUGUAYO

' o

Articulo 1247 3

CONTRACT

.. "!L Agreement  shalt e effective :
R ntended v e Commps >
RIVE the completion. ex podede

—

| -
=
|

El contrato es una convencion |
por la cual una parte se obliga para con la otra,
0 ambas partes se obligan reciprocamente

a una prestacion cualquiera, esto es,

a dar, hacer o no hacer alguna cosa.

e

fiii

~|ACCM

@PMIMontevideo Xl TOUR CONO SU¥

pmi.uy|] comunicaciones@pmi.uy



* ¥

' I Project Management Institute x *
k Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

EL PROPOSITO DEL CONTRATO

respaldo a la
comunicacion
entre las partes

egular
conductas

Asignar
riesgos

Arma legal

A IACCM ~|ACCM
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;QUE ES EL CONTRATO, ENTONCES?

El contrato es una

herramienta facilitadora

de negocios

gue tiene por fin inmediato

lograr relaciones contractuales

exitosas (y no un arma legal!)
=|ACCM
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écontraCt Management? rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

mmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmm
Apenas he escuchado hablar de eso...

Contract Manager - Gestor de Contratos

Contract - Administrador o
Administrator Analista de contratos
Contract Analyst . Ingeniero de
Contract Engineer contratos
Head of Contract - Gerente
Management Contractual

@PMIMontevideo Xl TOUR CONOS..U R —MC é‘-*-" 'EVIDEO —2
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L S
;Qué es el CONTRACT MANAGEMENT?

El Contract Management se funda en tres pilares:

1.“Administracion del contrato” — Manejo formal del proceso
del contrato y las modificaciones a la documentacion
contractual.

2.“Gestion de la relacion” — Inherente a la relacion trabada entre
las partes, tendiendo a que la misma sea abierta y constructiva,
solucionando potenciales problemas e identificando posibles
controversias en el tiempo oportuno.

3.“Gestion de la prestacion del servicio” — Garantia de que el
servicio sera ejecutado conforme las prestaciones asumidas por
las partes, en el nivel de desempenio y calidad pactadas.

AIACCM
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El ciclo de vida del Contract Management:
un enfoque estructurado:

Ciclo de vida de la Gestion de Contratos

00200

Initiate Develop Negotiate Manage

~|ACCM
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“EN EL FUTURO, EL FOCO DEBERA 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

Irtzrnaticnn) Association far
Contract & Commercial Management

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR ~MON EVIDEO — 25 de octubn
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“CUANDO COMIENZAS A PENSAR EN SEGMENTAR
TUS CONTRATOS Y EXPERIMENTAR NUEVAS
MODALIDADES CONTRACTUALES, NECESITAS
MENOS GENTE ESPECIALIZADA EN CONTRATOS
FORMALES Y MAS CON UN CONOCIMIENTO
INTEGRAL DE LOS CONTRATOS Y LAS RELACIONES
QUE ELLOS GENERAN. EL OBJETIVO YA NO ES
NEGOCIAR UN CONTRATO, UN DOCUMENTO LEGAL,
EL OBJETIVO ES OPTIMIZAR LA RELACION”

Tim Minahan, Chief Marketing Officer, Ariba

Irternaticngl Asscciation for
Contract & Commercial Management

@PMIMontevideo XIl TOUR CONC

pmi.uy|] comunicaciones@pmi.uy |




* ¥
*»

P, || Proi Management Instiare .
kg 4 4 WM. Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

“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

Irtzrnaticnn) Association far
Contract & Commercial Management

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR ~MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016
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éQué es la “Contratacion Relacional”?

La Contratacion Relacional es un método para alcanzar
resultados exitosos mutuos, a través de una alineacion
de intereses y procedimientos, teniendo como
referencia las razones mas frecuentes
de frustracion contractual.

~|ACCM

Irternaticngl Asscciation for
Contract & Commercial Management
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PREGUNTA:

¢Cudl es el porcentaje de PERDIDA
O FUGA DE VALOR

en tu organizacion, como
consecuencia de
deficiencias en los planes de
gestion contractual?

@PMIMontevideo Xl TOUR CONO SUR —MON “\VIDEO — 25 de octubre de 20186
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"PROJECTS
DEPEND ON CONTRACT &
COMMERCIAL SKILLS:

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

Tim Cummins, CEO IACCM.

@PMIMontevideo Xl TOUR CONO SUF

omunicaciones@pmi.uy |
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PERDIDA O FUGA DE VALOR

2/3 de los proyectos y contratos...

Fail ... fracasal!

SRS

~|ACCM
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PERDIDA O FUGA DE VALOR

En promedio, entre el 30 y el 35%
de los contratos de una empresa
fracasan o no cumplen sus objetivos

“Value leakage”

AIACCM ~

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —~MONTEVIDEO — 2¢
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PERDIDA O FUGA DE VALOR

¢ Qué es lo que no esta funcionando?

» . Cuantos de nuestros contratos son exitosos?

* ¢Cuales son las caracteristicas de aquellos que producen resultados
positivos?

* ¢ Es posible repetir el éxito y prevenir el fracaso contractual a traves de la
Incorporacion de cambios en los contratos y negociaciones?

¢, Cuales son
las causas generadoras
de dichos fracasos?

~|ACCM

@PMiMontevideo Xl TOUR CONO SUR ~MONTEVIDEO — 25 de octubr
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DEBATE EN GRUPO:

Elegir las cinco causas mas importantes
generadoras de frustracion contractual.

Ordenarlas por orden de importancia.

Fundamentar la eleccion y el orden.

@PMIMontevideo Xll TOUR CONO SUR —MONTE
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PERDIDA O FUGA DE VALOR

¢,Cuales son las causas generadoras de dichos fracasos?

Entre ellas siempre se destacan...
1) Falta de acuerdo o claridad sobre el alcance del contrato

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

3) Mala elecciéon del proveedor o contratista

4) Diferencias de criterio o interpretacion sobre
compromisos asumidos por cada una de las partes

5) Problemas con contratistas y subcontratistas
6) Disputas sobre precios, etc...

~|ACCM

pmi.uy|] comunicaciones@pmi.uy |
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——
Pregunta Numero 1

¢ Realmente sabemos lo que queremos?

\
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(c) 2016 IACCM All Rights Reserved.
~|ACCM

pmi.uy| comunicaciones@pmi.uy | @PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —-MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016



* ¥

' I Project Management Institute x *
k Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

——
Pregunta Numero 2

éiRealmente hemos elegido al proveedor adecuado?

&
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(c) 2016 IACCM All Rights Reserved.
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I
Pregunta Numero 3

iHemos realmente intentado un consenso?

(c) 2016 IACCM All Rights Reserved.

~|ACCM
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Pregunta Numero 4

¢Hemos seleccionado adecuadamente nuestro tipo
o modalidad de contrato?

(c) 2016 IACCM All Rights Reserved.

~|ACCM
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-
Pregunta Numero 5

é¢Realmente tenemos las cualidades necesarias para
gestionar contratos?

(c) 2016 IACCM All Rights Reserved.

~|ACCM
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“Un proyecto es un
emprendimiento
«.temporal para crear un
<.~ producto, servicio o
resultad%runé\

Gwa PMBOK®
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Project Manager

Es el profesional responsable de dirigir de manera exitosa la planificacion,
implementacion y ejecucion de un sistema, servicio o producto, asegurando:

o gue se satisfagan las necesidades particulares de un proyecto,

o Yy que se garantice el equilibrio entre los requerimientos de calidad, costo,
plazos y desempefio.

Contract Manager

Es el profesional responsable de dirigir de manera exitosa la planificacion y
ejecucion de un contrato de bienes o servicios, asegurando:

o se satisfagan las necesidades y prestaciones de las partes del contrato,
o garantizando “compliance” en cuanto al presupuesto,

o Yy monitoreando el cumplimiento adecuado de las prestaciones
contractuales.

~|ACCM
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PROJECT MANAGER Y CONTRACT MANAGER

Project Manager Contract Manager

1 Tiene el control absoluto y 1 Tiene un area de competencia
conocimiento detallado de CADA especifica en los aspectos
PARTE del PROYECTO. CONTRACTUALES.

1 Tiene autoridad suficiente para 1 No se ocupa del “day-to-day”, pero

dirigir y liderar a varios si es convocado para tratar,
“stakeholders” (partes conflictos o disputas resultantes de
iInvolucradas en el proyecto). la aplicacion o interpretacion de

clausulas contractuales.

~|ACCM

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —MONTE
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El PROJECT MANAGER

deberia tener el conocimiento y dominio
de las clausulas contractuales

para afrontar los temas cotidianos y
controversias que puedan surgir

entre la empresa y sus contratistas.

~|ACCM
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¢Y que tal si es
el Project Manager
guien se sumerge
en el mundo
del CONTRACT MANAGEMENT?

~|ACCM
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CASO DE ESTUDIO DHS - IBM
(Departamento de Seguridad Interior,
Gobierno de los Estados Unidos)

* 2,6 billones de ddlares

por encima del presupuesto

*7 anos de demora en la entrega

~|ACCM

pmi.uy|] comunicaciones@pmi.uy |

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR ~MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016




* ¥

'(p"'ll’rojectl\f[anagement Institute , *
k‘ 4 4 Mo Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

CASO DE ESTUDIO “DHS” (Dep. Seguridad Interior, EEUU) - IB

2008 — Reemplazar gestidon inmigracion con registros digitalizados
Aplicacion online, 100 formularios electronicos

Presupuesto total 500 millones de ddlares

Fecha estimada de finalizacion 2013

Inicitativa mal manejada
IBM no completd los planes basicos hasta 3 afios después de la adjudicacion!
El plan tecnoldgico quedd obsoleto - Software defectuoso. Muchos bugs!

Actualmente: solo 3 secciones digitalizadas, dos removidas, unico formulario para
renovar green cards perdidas

Inmigrantes siguieron esperando un afo (o nunca la recibieron!)

2012: revision del desarrollo (presidn por el gobierno que buscaba la reeleccién)

Presupuesto de 3.1 billones de dolares (2,6 billones de ddlares por encima del original)...

...y 7 anos de demora en la entrega
=|ACCM
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o
CASO DE ESTUDIO DHS - IBM

* 2,6 billones de délares

por encima del presupuesto

e 7 anos de demora en la entrega

* ¢Qué es lo que no funciong?

 ¢Qué conclusion sacamos como “leccion aprendida” de ésto?

Si DHS hubiese estudiado las “10 pitfalls” de la IACCM

antes de embarcarse en este proyecto...!

~|ACCM
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Armar grupos.

Imaginar un contrato de compra de un producto simple determinado (alguno que tenga que ver con su
funcion especifica — por ende, unirse segun funciones y roles).

Una vez definido el contrato, definir:

¢Qué 20 clausulas contractuales esperan encontrar en ese contrato?

Listar el nombre de cada clausula vy, al lado, el principal propdsito de cada una.

RECORDAR QUE ES UN CONTRATO DE COMPRA DE UN BIEN

pmi.uy| comunicaciones@pmi.uy | % @PMIMontevideo
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Limitacion de responsabilidad
Forma de pago, condiciones pago

Precio, moneda, impuestos, otros
costos

Descripcion del producto, espec
técnicas

Entrega y aceptacion, plazos, criterios
Garantias, y su ejecucion
Reclamos
Responsabilidad de las partes
Sanciones e incumplimientos
Rescision
Ley aplicable

Confidencialidad
Seguros
Mora
Indemnizacidn por fallas
Garantia del producto
Procedimiento de facturacion
Definiciones
Cesion de contrato
Integridad del contrato
Objeto
Alcance
Partes

Clausulas penales

pmi.uy|] comunicaciones@pmi.uy |
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¢Como cambiaria la lista
si el contrato fuese, ademas,
para regular
una relacion de provision de SERVICIOS?
(software)

~|ACCM
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En los Contratos de servicios...

e Compraventa o licencia de productos INTANGIBLES
e La naturaleza de los servicios define la COMPLEJIDAD del contrato

ELEMENTOS ESENCIALES

- Alcance

- Plazo (entrega) — redactarlo claramente!

- Pago y penalidades (por entrega fuera de término): ojo porque a
veces el pago esta supeditado a la evaluacion de desempefio de
proveedores!

- Responsabilidades

- Propiedad intelectual

- Extincion del Contrato (renovacidon automatica? Notificacion con
preaviso para no prorrogar?)
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Limitacion de responsabilidad

Forma y condiciones de pago

Precios testigos (nivel oferta)
Precio, moneda, impuestos, otros costos

Descripcion del producto, especif técnicas
Entrega y aceptacion, plazos, renovacion

Garantias, y su ejecucion
Reclamos
Resp solidaria

Sanciones e incumplimientos
Rescision
Ley aplicable
Cotizacion, paramétricas

Seguros
Mora
Indemnizacidn por fallas
Garantia del producto
Procedimiento de facturacion
Definiciones
Cesion de contrato

Integridad del contrato

Objeto

Alcance

Confidencialidad

Partes
Propiedad Intelectual
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* |dentificar EN GRUPO,
en este listado,

las 10 CLAUSULAS
MAS IMPORTANTES

para conseguir resultados exitosos.
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Las 8 mas importantes de otros grupos
(para resultados exitosos)...

1) Alcance y descripcion
2) Precio y forma de pago
3) Entrega y aceptacion
4) Indemnizacion de dafios y perjuicios
5) Limitacion de responsabilidad
6) Confidencialidad
7) Plazo
8) Garantias

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR ~MONTEVIDEO -
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* COMPARAR esas clausulas
con las
TOP NEGOTIATED TERMS
de la IACCM
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——
~|ACCM

irtarnaticns| Ssscoiatian far
Contract & Commer:ial Management

2015 / 2016 TopP TERMS

pmi.uy| comunicaciones@pmi.uy | @PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —-MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016



* %

j{ 4 Project Management Institute x *
K¢

f ; »
4 4 » Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥

¢Qué negociamos mas y qué deberiamos negociar mas?

] Limitacion de responsabilidad Alcance y objetivos

2 Indemnizaciones Responsabilidades de las partes
3 Precio y ajustes en el precio Acuerdos de servicios y garantias
4 Acuerdos de servicios y garantias Desempeiio

5 Pago Precio y ajustes en el precio

6 Propiedad Intelectual Entrega y aceptacion

/ Garantias Garantias

8 Cumplimiento de las prestaciones Gestion del cambio

9 Extincion del contrato Especificacion del producto

10 Entrega y aceptacion Limitacion de responsabilidad

o~ _
— IACC M (c) 2016 IACCM All Rights Reserved.
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“Muchas negociaciones entre empresas
estan dominadas por discusiones sobre
temas financieros (precio y pago) y
asignacion de riesgos (indemnizaciones,
clausulas penales)....

...No contribuyen en absoluto, ni apuntan a
un abordaje de beneficio mutuo (“win-win”)

que todo negociador pregona preferir...
Fuente: Informe IACCM 2015 Top Terms

@PMIMontevideo XIl TOUR CONC
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...En lugar de focalizar tu revision en los
téerminos mas negociados (como la
limitacion de responsabilidad,
iIndemnizacion, pago), deberias destinarle
mas tiempo a las clausulas mas
Importantes (alcance, objetivos,

responsabilidades de las partes, gestion
del cambio contractual)”.

Fuente: Informe IACCM 2015 Top Terms
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PREGUNTA: ¢ Qué profesion o disciplina

tiene mayor vinculacion con el mundo
de |la Gestion de Contratos?

-Finanzas y Economia
-Derecho

-Gestion de Proyectos
-Marketing

-Planificacion estratégica
-Gestion de calidad

-Desarrollo de nuevos negocios

~|ACCM
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ENCUESTA EN LATINOAMERICA

Are you a qualified lawyer?

ed: O
YWes
0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% T 0% B0% Q0% 100%

SOLO 24% de los CM’s en LATINOAMERICA son ABOGADOS

~|ACCM

pmi.uy| comunicaciones@pmi.uy | @PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR -MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016

(c) 2015 IACCM All Rights Reserved.



* ¥

'(p"'ll’rojectl\f[anagement Institute , *
kg 4 4 Mo Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

Lo que no debemos es...

v'Ni --- ASIMILAR
el CONTRATO al mero INSTRUMENTO

v'Ni --- IDENTIFICAR

CONTRACT MANAGEMENT s b o
a lo ESTRICTAMENTE LEGAL 're/
o JURIDICO

~|ACCM
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L a Gestidon Contractual no es solo
“LLegales” o “Derecho Contractual”...

...Sino una combinacion de multiples
disciplinas! e

~|ACCM <
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El rol del Contract Manager

iemn i

| ,I [ ’ q’
@PMIMontevideo Xl TOUR CONO SU R —\V .“-':-f'--'.f“.'!_l':_' N — 25 de octubr:

E
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;Podemos llamar “profesionales”
a aquellos que dirigen
el area contractual

de nuestras organizaciones?

L A | gl — 5 —

— = A<

~|ACCM
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Para garantizar un buen empoderamiento, el
personal debe ser PREVIAMENTE CAPACITADO Y DE
MANERA ADECUADA ...

FORMAR LA PROXIMA
GENERACION DE
“CONTRACT MANAGERS”

(y al mismo tiempo dar posibilidades de promociones a
roles de mayor jerarquia).

~|ACCM
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El proposito del Gestor de Contratos
El valor de los contratos estd en los resultados que
produce.

Hoy en dia, los contratos se han tornado muy complejos
y los riesgos de fracaso contractual, como vimos, mas
Severos.

Muy a menudo, las empresas evidencian que no
cuentan con alguien especificamente dedicado a la
supervision y auditoria de los resultados de los contratos,
con orientacion exclusiva al control del riesgo.

Aqui es donde surge la necesidad del rol del Contract

Manager en nuestras organizaciones.
=|ACCM
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El rol de Gestor de Contratos se torna complejo
y cada vez mas importante!

Globalizacion

* Nuevas fuentes de suministro,
nuevos competidores, nuevas culturas
* Relaciones complejas

Networking

A mayor cantidad de informacién,
cambios, mas involucrados

* Coordinacion de relaciones de cadena de suministro

Organizacion

* A mayor volumen de outsourcing, mas conflictos
* Mayor confrontacion

~|ACCM
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T —
Y sus necesidades actuales son...

* La gestion del dia a dia
* Demostrar el valor anadido del rol contractual
» Equilibrio entre riesgos y oportunidades

* Desarrollo de habilidades y actualizacion de contenidos y
conocimientos (capacitaciones)

» Ser involucrado tempranamente en las discusiones

(sobre la base de una encuesta entre miembros de la IACCM)

~|ACCM
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E

Los LIDERES (ejecutivos y gerentes)
deben considerar a la gestion de contratos
como un ELEMENTO ESENCIAL.

~|ACCM
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T
El clasico problema....

« . .

Los gerentes y ejecutivos no han
tomado a la gestion contractual
seriamente...”

(Informe de la UK National Audit Office sobre “Contract
Management” de Setiembre 2014)

~|ACCM
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Control

Contract
Management

Compliance

Creativity

Communication
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El rol del Contract Manager

¢Queé temas debe dominar
el profesional de la
Gestion Contractual?

@IACCM

ness Relationships

Helping You Achieve Best Outcomes from Your Busi
Providing...

Training & Certification
Tooegtt Leadersiiy 3 Benchmarking

Forums & Networking

~|ACCM
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En la faz inicial del proceso:

» Alineacion con la estrategia corporativa

* Probabilidades de éxito individual y grupal

* Naturaleza de la relacién contractual

* Interésreal en negociar con la otra parte (reputacion, ética, riesgos)
* Antecedentes con la otra parte

Durante el desarrollo:

* Problemas regulatorios

* Claridad del alcance y objetivos

» Experiencia en materia de negociacion

* Control de recursos, conocimiento de riesgos
* Proceso de aprobacion

* Alineacion interna (con otras divisiones, subsidiarias de distintos paises)

~|ACCM
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Ejecucion:

Claridad en cuanto a los sujetos responsables de la implementacién
Interpretacion de contratos

Procedimiento de modificacion de clausulas contractuales
Procedimiento de evaluacion de desempefio

Comunicacionesy notificaciones

Cierre:

pmi.uy]|

Prorroga y renovacion automaticas con previo consentimiento
Conocimiento de obligaciones pendientes en curso de ejecuciéon

Analisis de experiencias adquiridas para su aplicacién a mejores practicas
contractuales

Requisitos en materia de “compliance”

Plan de extincion del contrato

~|ACCM
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¢A qué se dedica en concreto el Contract Manager?

1.- Redaccidn, negociacidon e interpretacidon de todo tipo de contratos, en sus
diversas modalidades.

2.- Revisidon de propuestas generadas por el proveedor o cliente de sus
términos y condiciones.

3.- Actuacion: ante proveedores, contratistas vy clientes finales, como
referente con los empleados de la organizacion, ante asesores legales del
contratista, proveedor o cliente (negociando directamente — 0JO, SEGUN LA
POLITICA DE LA DIVISION) y con su propia organizacion de compras /
Abastecimiento Estratégico (formulando recomendaciones).

4.- Documentacion y registro del historial de todos los contratos, recepcion y
control de correspondencia post-contractual, cambios contractuales y todo tipo
de documentacion.

5.- Capacitacion y entrenamiento en practicas y procedimientos

contractuales a gerentes de proyectos y/o personal de operaciones.

~|ACCM
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6.- Monitoreo:

.De clausulas competitivas, asegurando que los productos y servicios de la
compafiia sean ofrecidos a través de instrumentos contractuales competitivos y
apropiados.

.De la satisfaccion del cliente respecto de los términos y condiciones propuestos.
Recomendar cambios.

.Del cumplimiento de la transaccion.

7.- Actuacion post-firma del contrato:

. Asegurando que los contratos firmados sean notificados a todas las partes
interesadas a fin de mantenerlas informadas sobre la existencia, interpretaciony
aplicacidn del contrato.

. Interviniendo en el proceso de modificacidon de clausulas contractuales.

. Conclusion, cierre, extension o renovacion del contrato.

~|ACCM
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e
v MULTI-DISCIPLINARIEDAD

El plan de estudios de la Gestion Contractual incluye
elementos esenciales de Finanzas, Economia, Derechoy
Gestion de Proyectos. Pero también incorpora aspectos del
Marketing, Planificacion estratégica, Gestion de calidad

y Desarrollo de nuevos negocios,
condensando e integrando

todos esos campos de conocimiento

il

para crear propuestas excepcionales
de valor en busqueda de

Portugués - Inglés diclonario
English - Portugese dictionary

de resultados exitosos.

~|ACCM
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-
v" EQUILIBRIO ENTRE

“COMPLIANCE” E “INNOVACION”

La gestion de contratos se encarga de algo mas que el
mero cumplimiento (COMPLIANCE)...

...para ingresar en temas de INNOVACION,

tales como Etica, integridad, gestién del riesgo,
regulacion y garantia de competitividad.

~|ACCM
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Ahi surge el rol del Contract Manager

~|ACCM
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La Gestion Contractual... ;es un acto de malabarismo?

Q;\‘?:‘~ 3 Regulation "’7/;@

Variations #
oS 0 Creativity
oo™ (a8
X t 5 / Volatility
Stability &

~|ACCM
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El rol tradicional (en Espaifa y LatAm)

* Es el descripto anteriormente de manera
detallada en ese listado de responsabilidades.

* Es el rol desempefiado por la mayor parte de
estos profesionales.

* También es el tipico rol del profesional
contractual en los paises iberoamericanos
(Espanay Portugal, Centro y Sud América).

~|ACCM
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T
El rol estratégico

* Es aquel que se emparenta mas con la generacion
de negocios y con la implementacion de los
objetivos organizacionales.

* Garantiza que los contratos y los procedimientos
de contratacion sean utilizados para ejecutar
estrategias.

* Le informa a la alta direccion sobre las
tendencias del mercado actual, riesgos
concretos, situacion ante la regulacion, etc.

~|ACCM
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La Gestion de Contratos
en Latinoameérica y Espana

« “Contract Management no es una disciplina
soOlidamente establecida en la region”

- Transita sus primeros pasos hacia la profesionalizacion

- Con excepcion de multinacionales y multilatinas, son
roles de administracion (pagos/clasificacion y archivo de
documentos contractuales)

e Salvo en organizaciones expuestas a la globalizacién, el
rol practicamente no existe en Espana & LatAm

- Funciones: competencia de Project Management,
Compras, Ventas, Operaciones (soporte contractual:
legales o Finanzas)

~|ACCM
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Ultimamente hemos VviIsto

al Contract Management...

* Emergiendo como una profesion reconocida en Latinoamérica.

* Elrol comienza a ser considerado esencial y estratégico para
el negocio.

Sin embargo...

* El cambio es muy leve y la profesion aun se encuentra en la
etapa inicial de desarrollo.

» La profesionalizacion de nuestra disciplina, sin duda, transita
recien por su fase de “start-up”

~|ACCM
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Interés creciente...

Region % reporting growth of interest by top
management

Africa 46
Australia 56
Asia 52
Europe 60
Middle East 74
India 58
North America 63
South & Central America 55

~|ACCM
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e
... Y mayor inversion en el area

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
South & Central America 82

~|ACCM
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En tu empresa éexiste un rol especifico desempenado por
profesionales de Contract Management?

LatAm/ESPANA RESTO DEL MUNDO

100%
90%
80%
70%

coos H NO

50%

i S|

30%

20%

10%

A IACCM
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CASO DE ESTUDIO APPLE - GT ADVANCED

*iPhone6 y iPad sin ’
pantalla de zafiro

* Quiebra de GTAT y
millones en honorarios

judiciales

~|ACCM
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CASO DE ESTUDIO “GT Advanced Technologies — APPLE ”

2013 — Contrato: Apple le concedid la exclusividad a GT Advanced ’ ’
Technologies como proveedor de vidrio de zafiro especial
578 millones de dolares

Transferencia absoluta de todos los riesgos

Términos contractuales onerosos (dafios por incidentes de violacion IP 50 millones
USD, o el derecho de retener pagos en caso de incumplimiento criterio aceptacion

En lugar de tratarlo como proveedor estratégico, Apple lo consideré como proveedor
comun de “commodities”, sin atender riesgos y complejidades especificas.

Objetivos incumplidos
Frecuentes cambios en las especificaciones
Apple comenzd a retener pagos. No efectivo en GTAdvanced...
...disminucion de operaciones
iPhone6 y iPad sin pantalla de zafiro + Quiebra de GTAT y millones en honorarios judiciales

AIACCM
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CASO DE ESTUDIO APPLE - GT ADVANCED

A

* iPhone6 y iPad sin pantalla de zafiro

* Quiebra de GTAT y millones en
honorarios judiciales

e ¢Qué es lo que no funcionod?

* ¢Qué conclusion sacamos como “leccion aprendida” de ésto?

Si APPLE hubiese estudiado las “10 pitfalls” de la IACCM

antes de embarcarse en este proyecto...!

~|ACCM
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CASOS DE ESTUDIO

*éQué es lo que no funcioné?

*éQué conclusion sacamos

como “leccion aprendida”?

Si DHS y APPLE hubiesen estudiado
las “10 pitfalls” de la IACCM

antes de embarcarse en estos proyectos...!
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Ten Pitfalls to avoid in Contracting

LOS 10 ERRORES MAS COMUNES
QUE PERTURBAN LA CONTRATACION

' Commercial Excellence:

A IACCM Ten Pitfalls To
1 Avoid In Gontracting
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——
10 “Pitfalls”

(los 10 errores mas comunes en contratacion)

N

o L = =
JT—
Falta de claridad No comprometer a Negociaciones y Contratos dificiles Uso limitado
en el alcancey o los “stakeholders” clausulas contractuales de aplicar e de la )
objetivos focalizadas en la interpretar tecnologia
Resultado: Genera Result:ado: intereses no asignacion de riesgos Resultado: Se ve a los Resultado: Ineficienciay

alineados en la organizacién y
oposicién interna en el futuro

pérdida de calidad en el

Resultado: pérdida de contratos como algo =
desempefio

beneficios. Se usa el irrelevante para los negocios

contrato como arma.
I-IIIIIIllllIIIIIIIIII-II-IIIIIIIIIIIII’ Promedio de pérdida
o fuga de valor del 9.15%

conflictos y disputas

Involucrar tardiamente Prolongacion Ausencia de Pobre transicion Deficiente
al equipo contractual o de las negociaciones o flexibilidad. o al equipo de proceso post-
Insuficiente foco implementacién firmay de
Resultado: Se arriban a Resultado; se dilatan las en Gobierno gobierno
modalidades contractuales ganancias, se corre Resultado: Ausencia de Resultado:'problemas e Resultado: Probl

el proceso competencia. desempefio, area dominada umpti
obligaciones errores que generan

W, por la culpa érdida de valor
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Pitfall 1: Falta de claridad en el alcance y objetivos

Nuestras estadisticas nos ensefan que
es la fuente mas importante de reclamos, conflictos

e interrupcion de relaciones contractuales,
Impactando a alrededor de 40% de los proyectos

~|ACCM
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Pitfall 1: Falta de claridad en el alcance y objetivos

Todo esto deviene en problemas de comunicacion
y responsabilidades poco claras.

~|ACCM
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Pitfall 1: Falta de claridad en el alcance y objetivos

IACCM no es la Unica asociacidn que reconocio este problema.

La ausencia de claridad en la determinacion de requerimientos

y especificaciones es citada congruentemente como la principal
causa de proyectos con problemas

~|ACCM

pmi.uy| comunicaciones@pmi.uy | @PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —-MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016




e T T »
'(/ rr Project Management Institute £ :
(30, 4 4 M. Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥

Pitfall 2: Involucrar tardiamente al equipo contractual

Involucrar al area de “Legales” | “Contratos”
a tiempo (tempranamente)
acorta el ciclo de la firma un 20%.

~|ACCM
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Pitfall 2: Involucrar tardiamente al equipo contractual

Al involucrarlos tempranamente,

se genera un 25% menos de demandas y disputas

~|ACCM

pmi.uy] comunicaciones@pmi.uy | @PMIMontevideo Xl TOUR CONO SUR —-MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016




* ¥

' I Project Management Institute x *
k Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

Pitfall 2: Involucrar tardiamente al equipo contractual

No involucrarlos trae como consecuencia

relaciones pobremente definidas,
con clausulas contractuales inapropiadas

~|ACCM
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Pitfall 3: No comprometer a los “stakeholders”

Implica tener en nuestra organizacion intereses no alineados

~|ACCM
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Pitfall 3: No comprometer a los “stakeholders”

En entornos mas complejos,

es ésta la causa numero 1 que impide obtener resultados exitosos

~|ACCM
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Pitfall 3: No comprometer a los “stakeholders”

Esto generara conflictos y controversias internas...

Y una posible oposicidon en el futuro

~|ACCM
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Pitfall 4: Prolongacién de las negociaciones

El no involucrar a los stakeholders de manera eficiente y a

tiempo, también traera aparejada una extension del ciclo

~|ACCM

pmi.uy|] comunicaciones@pmi.uy |



"N NS »
r(/ yr I Project Management Institute ; *
(37, 4 4 W. Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥ *

Pitfall 4: Prolongacidn de las negociaciones

Las empresas con buenas practicas de contratacion
llegan a acuerdos en un cuarto del tiempo
gue necesita el resto de las organizaciones

~|ACCM
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Pitfall 4: Prolongacion de las negociaciones

A veces se dilata el proceso con inexplicables revisiones

del contrato y prolongacion de las negociaciones

A IACCM
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Pitfall 4: Prolongacion de las negociaciones

Se dilatan también las ganancias en el tiempo
Yy N0S exponemos a que la competencia nos gane

A |ACCM
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Pitfall 5: Focalizacion en la asignacion de riesgos

Las clausulas contractuales mas frecuentemente negociadas

son las relativas a las responsabilidades de las partes
e indemnizaciones de danos

~|ACCM
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Pitfall 5: Focalizacion en la asignacion de riesgos

Pérdida de beneficios econdmicos...
El contrato es utilizado como un arma
para aplicar sanciones a la otra parte

~|ACCM
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Pitfall 5: Focalizacion en la asignacion de riesgos

Batallas sobre asignacion de riesgos minan y obstaculizan
la creatividad necesaria para la generacion de valor e innovacion

~|ACCM E
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Pitfall 5: Focalizacion en la asighacion de riesgos

Se suele plantear un enfoque negativo, de adversidad, en la

negociacion, o se proponen templates de contratos rigidos no
susceptibles de ser revisados por la otra parte

~|ACCM
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Pitfall 6: Ausencia de flexibilidad. No foco en Gobierno

A pesar de la volatilidad del mercado, muchas empresas

se mantienen firmes en sus términos contractuales

x AN
111
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Pitfall 6: Ausencia de flexibilidad. No foco en Gobierno

Mas del 80% de las relaciones comerciales son rigidas
en la estructura de los términos y condiciones contractuales
gue tradicionalmente aplican

~|ACCM
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Pitfall 6: Ausencia de flexibilidad. No foco en Gobierno

Los negocios demandan mayor colaboracion,

relaciones orientadas al desempeno

~|ACCM

pmi.uy| comunicaciones@pmi.uy | @PMIMontevideo Xl TOUR CONO SUR ~MONTEVIDEO — 25 de octubre de 2016



e T T »
'(/ rr Project Management Institute £ :
(30, 4 4 M. Capitulo Montevideo TOUR CONO SUR ¥

Pitfall 6: Ausencia de flexibilidad. No foco en Gobierno

Las organizaciones no son efectivas
anticipandose a este cambio. Pobre gestion del cambio,
ausencia de herramientas para medir el desempeno

~|ACCM
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Pitfall 7: Contratos dificiles de aplicar o interpretar

Muchos recién advierten la relevancia del contrato

cuando surgen problemas

AIACCM — > % — B
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Pitfall 7: Contratos dificiles de aplicar o interpretar

En un mundo de servicios prestados de manera continuay a
largo plazo, los contratos deben ser vistos como instrumentos
gue consagran derechos y obligaciones de las partes

y criterios para el desempefio
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Pitfall 7: Contratos dificiles de aplicar o interpretar

El lenguaje complejo y dificil que a veces se utiliza

no solo es innecesario, sino que constituye
una fuente importante de riesgo

Clause: 1.2.18.a: If clause
1.5.2 conflicts with clause 2.3
then see section 2.5.6 In the

terms and conditions. 0=
AIACCM - =
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Pitfall 8: Pobre transicion al equipo de implementacion

Mas del 60% de los project managers y equipos de
Implementacion se quejan sobre los problemas causados por la
transicion entre la fase de oferta o licitacion y la post-firma

~|ACCM
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Pitfall 8: Pobre transicion al equipo de implementacion

Falta de compromiso, problemas de comunicacion

y ausencia de herramientas informaticas adecuadas son,
con frecuencia, los disparadores de este error

r7//////[{2:—, %
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Pitfall 8: Pobre transicion al equipo de implementacion

Con frecuencia, no hay plan de transicion que involucre a
personal de ambos, proveedor y cliente, para garantizar la
correcta comprension de lo pactado por las partes

~|ACCM
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Pitfall 9: Uso limitado de la tecnologia

El Contract Management

es uno de los procesos menos automatizados

~|ACCM
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Pitfall 9: Uso limitado de la tecnologia

Mas del 60% de las organizaciones carecen de una aplicacion
coherente o, teniéndola, no es el software adecuado

~|ACCM
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Pitfall 9: Uso limitado de la tecnologia

Ello deviene en ineficiencia en el desempefio
y en la disminucion de la calidad de los informes y reportes

~|ACCM
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Pitfall 10: Deficiente proceso post-firma de contrato

Las grandes empresas que han invertido en este punto
han logrado bajar a 4% la tasa de fuga de valor

~|ACCM
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Pitfall 10: Deficiente proceso post-firma de contrato

El comin denominador en todas estas organizaciones es la
iInversion que han hecho en sus capacidades
de gestion “post-firma” de sus contratos

~|ACCM E/
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Pitfall 10: Deficiente proceso post-firma de contrato

A través de una comunicacion de procesos rigurosos,

roles claramente definidos, desarrollo de habilidades
y herramientas de soporte adecuadas...

~|ACCM
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Pitfall 10: Deficiente proceso post-firma de contrato

... Se eliminan errores y problemas reiterados, convirtiéndose
estas organizaciones mas atractivas y confiables
para sus proveedores y/o clientes

o~ /b & | - | S ' ’ 0Ol %
AIACCM 7 - . w3
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10 “Pitfalls”

(los 10 errores mas comunes en contratacion)

N

o L = =
T
Falta de claridad No comprometer a Negociaciones y Contratos dificiles Uso limitado
en el alcancey o los “stakeholders” clausulas contractuales de aplicar e de la )
objetivos focalizadas en la interpretar tecnologia
Result:ado: intereses no asignacion de riesgos Resultado: Se ve a los Resultado: Ineficienciay

Resultado: Genera

. . alineados en la organizacién
conflictos y disputas g y

oposicién interna en el futuro

pérdida de calidad en el

Resultado: pérdida de contratos como algo =
desempefio

beneficios. Se usa el irrelevante para los negocios
contrato como arma.

I-IIIIIIllllIIIIIIIIII-II-IIIIIIIIIIIII’ Promedio de pérdida

o fuga de valor del 9.15%

Involu’:rar tardiamente Prolongacion Ausencia de Pobre transicion Deficiente
al equipo contractual de las negociaciones flexibilidad. al equipo de proceso post-
Insuficiente foco implementacién firmay de
i obierno
Resultado: Se arriban a Resultado; se dilatan las - GOble""o ) .
modalidades contractuales ganancias, se corre Resulte!do: Ausencia dg :?Tsulta?o.'problemas de e oditado: Problomas
Ll e et s riesgo de perder ante la heframientas para medir el inQumplimiento d reiterados y multiples
el proceso competencia. desempefio, area dominada ingimpimienio de 4 .
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Los 10 “atributos para tener exito en la contratacion
—
Asegurar Identificar y Gestionar Disefiar Implementar las
CLARIDAD en el escuchar a todos riesgos con contratos faciles ° herramientas
ALCANCEY los “stakeholders” negociaciones de manejar informaticas
OBJETIVO balanceadas adecuadas
Resultado: de manera Resu]tgdo: se evita Resultado: con el ?;?:iletzritioér? Iu%ing::?arsr‘leienta Resultado: mas calidad en
inmediata se redupe la causa opOS|c_|én en el fu_tyro y se contrato se crea valor e esential para alcanzar el delslemp.eﬁo y mejores
giusrgftr;sl de conflictos y %?;?22;2 alineacion de innovacion objetivos comerciales analisis e informes
--I-II-I--I-II-I--I-I-IIIIIIIII’ Se reduce el promedio de
perdida o fuga de valor a
Involucrar a Actuar eficazmente e Incluir términos indices inferiores al 9.15%
tiempo al en la etapa previa a flexibles y poner .
equipo la firma foco en ° Asegurar una Invertir en un
contractual - buenatransicion r
Resultado: se o %enen Gobierno al equipo de P oce]io 2l
modalidades contractuales Resultado: seremos - . RIS |
apropiadas y se evita mas competitivos en Resultado: se posibilita implementacion gobierno
Tereyetls i la obtencion de el cambio y una gestion _
duplicacién de trabajo - . :
b ; ganancias de desempefio efectiva 3 FHUERRROL ol Resultado:: se evitan

durante la negociacion problemas de
interpretacion y se

cumplen las obligaciones

problemas y errores,
alcanzandose mayor

W, valor
00
—~~
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IACCM

International Association for Contract & Commercial Management

Una asociacion sin fines de lucro, unica a nivel global,

que engloba todos los sectores industriales, constituida en 1999

Tiene por objeto elevar la

calidad de las relaciones Con ma:f. de.15.000 Pionera eh Ia
contractuales de sus organizaciones identificacion d

miembros en todo el (membresias iaen I, Icacion ae
mundo corporativas) estandares y

buenas practicas

€
_MSHLY epreerive woRkFORCE
e T O e

COMPETENCIES

CAPABILITY SKILLS

THE RIGHT ROLES
- -
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¢Qué entendemos
por buenas practicas?

~|ACCM
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Estamos interesaaos en imp|ementar buenas

practicas, pero...

¢, 0Oue son las
buenas practicas?

Una buena practica es
una técnica o método
probado que muestra
resultados superiores a
aquellos obtenidos por
otros medios, por lo

que es utilizado como un
"punto de referencia" o
"benchmark”.

“we do not make time available to
write down our lessons learned and
agree on best practices in the
structured way this module teaches

% IACCM us.”
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T
Benchmarking

e Against the past — own improvement
e Against peers — competitors, similar size
e Against potential

e A common vision ......... ‘measurable standards’
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ESTANDARIZACION / CONGRUENCIA /
MENOS COSTOS / SIMPLIFICACION PROCESOS

= Meetings for sharing best practices
= Department newsletter
= |unch and Learn Sessions

= Operational Excellence sharing session

~|ACCM
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Buenas practicas

“Best practice” también tiene que ver con el compromiso
por el desarrollo, la capacitacion y la mejora continuos.

sSuccess

~|ACCM
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Las 10 buenas practicas

mas importantes de la IACCM

1. Empoderamiento - “Ownership” del proceso contractual
2. Auditoria y actualizacion de términos contractuales

3. Integracion con Product Management

4. Gestion del riesgo a nivel integral

5. Foco en la cadena de suministro

6. Una estrategia en contratacion electronica

7. Auto-evaluacion de cualidades

8. Alineacion estratégica de metricas y reportes

9. Gestion proactiva del cambio

10. Ser conscientes del valor del equipo de contratacion

~|ACCM
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Entre ellas, destaquemos las siguientes...

) IACCM
Capability Maturity Assessment

The first step towards contracting excellence
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LOS LIDERES

Los lideres deben asegurar una REVISION y ANALISIS
frecuentes y regulares
de las METRICAS de la Gestiéon de Contratos.

Seguimiento de las métricas e indicadores
sobre la estabilidad y progreso

del desempefio del proceso contractual

y de los proveedores.

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —MONTE
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EL PROVEEDOR

* El proveedor debe APRECIAR Y VALORAR nuestra
apuesta por la Gestion Contractual.

* Las partes deben NEGOCIAR LIBREMENTE sus
intereses y resultados esperados a través de toda la vida
del contrato.

* Cada parte debe CONOCER claramente las
EXPECTATIVAS de la otra - consecuciéon conjunta de los
OBJETIVOS.

@PMIMontevideo XIl TOUR CONO SUR —MONTE
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El Proceso de Gestion de Contratos
(y sus politicas, procedimientos y practicas)
constituyen y deben ser vistos como

“el modo de hacer negocios”.
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BENCHMARKING REPORT

* Los CMs mas eficientes manejan alrededor de 70% mas de
contratos que los menos eficientes.

» El personal encargado de los contratos de venta,
puede mejorar el beneficio esperado en un promedio de
1,9% desde la formulacion de la oferta hasta la firma del
contrato.

» El personal encargado de los contratos de compra, reduce la
proporcion de contratos de bajo desempeiio en casi 50%.

» Las organizaciones con CM software operan a mayor
velocidad y pueden encargarse de una mayor cantidad de
contratos por cabeza ==sssm) Reduccion tiempos de ciclo
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——
Membresia de la IACCM

Continuously
Evolving Best
Practices

Competencia
organizacional

Maturity Model |===|  Process Design
Assessment oD Benchmarking
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|||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||
T LT T T T T T T T T T T T T T T T TT

IACCM Member Communities of
Networking Interest

Ask the Experts
and Webcasts

Recursos al
miembro

Jobs & Resume
Services

Classroom Skills elearning Negotiation Professional Ca pacitacién
Courses Assessment Curriculums Workshops Certification
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Leaders in Value-Driven Trading Relatlonshlps
v'" NETWORKING
v’ RESEARCH
v'PROGRAMAS de

(de capacitacion y certificacion profesional)

Pablo Cilotta

www.iaccm.com
pcilotta@iaccm.com &
+54911 67 51 67 67 [

International Association for
Contract & Commercial Management
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¢Y en URUGUAY?
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A CARGO DE PABLO CILOTTA
Viernes 28 de Octubre.
HOTEL CALA DI VOLPE

Almuerzo incluido

= Introduccion al Contract Management
los errores mas comunes en materia de contratacion
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1/

Instituto de Seguridad Social

ONTEVIDEC
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El Contract Management necesita “garra”
en Latinomerica...

..Garra charrua !
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————————
Preguntas y Respuestas

~|ACCM
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Pablo Cilotta
Director Southern Europe, South & Central America
IACCM

Whatsapp: +54911 67 51 67 67
email: pcilotta@iaccm.com

LinkedIn: www.linkedin.com/in/pcilotta
Skype: pcilotta@hotmail.com

Twitter: @PabloCilottay @iaccm

Grupo IACCM en ESPANOL — Unite!
www.linkedin.com/grp/home?qid=8342133

~|ACCM
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Back up Slides
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Pitfall 1: Falta de claridad en el alcance y objetivos

Nuestras estadisticas nos ensenan que
es la fuente mas importante de reclamos, conflictos
e interrupcion de relaciones contractuales,
Impactando a alrededor de 40% de los proyectos

~IACC.-,
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Pitfall 2: Involucrar tardiamente al equipo contractual

Involucrar al area de “Legales” / “Contratos”
a tiempo (tempranamente)
acorta el ciclo de la firma un 20%.




Pitfall 3: No comprometer a los “stakeholders”

Esto generara conflictos y controversias internas...
Y una posible oposicion en el futuro

~|ACCM
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Pitfall 4: Prolongacidén de las negociaciones

A veces se dilata el proceso con inexplicables revisiones
del contrato y prolongacion de las negociaciones




Pitfall 5: Focalizacion en la asignacion de riesgos

Batallas sobre asignacion de riesgos minan y obstaculizan

la creatividad necesaria para la generacion de valor e innovacion

~|ACCM




Pitfall 6: Ausencia de flexibilidad. No foco en Gobierno

A pesar de la volatilidad del mercado, muchas empresas
se mantienen firmes en sus términos contractuales

~|ACCM




Pitfall 7: Contratos dificiles de aplicar o interpretar

En un mundo de servicios prestados de manera continuay a
largo plazo, los contratos deben ser vistos como instrumentos

gue consagran derechos y obligaciones de las partes
y criterios para el desempefio

Clause: .a=lf clause
1.5.2 cdicts with clause 2.3
then see’section 2.5. 6 In the
terms 4nd condltlonsV =
e\ V'

L 9 9 9 B4
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Pitfall 8: Pobre transicion al equipo de implementacion

Falta de compromiso, problemas de comunicacion
y ausencia de herramientas informaticas adecuadas son,
con frecuencia, los disparadores de este error
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Pitfall 9: Uso limitado de la tecnologia

El Contract Management
es uno de los procesos menos automatizados




Pitfall 10: Deficiente proceso post-firma de contrato

Las grandes empresas que han invertido en este punto
han logrado bajar a 4% la tasa de fuga de valor

~|ACCM




Pitfall 1: Falta de claridad en el alcance y objetivos

Nuestras estadisticas nos ensefian que es la fuente mas
importante de reclamos, conflictos e interrupcion de relaciones
contractuales, impactando a alrededor de 40% de los proyectos

~|ACCM
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Pitfall 2: Involucrar tardiamente al equipo contractual

Involucrar al area de “Legales” o “Contratos” a tiempo

(tempranamente) acorta el ciclo de la firma un 20%

~|ACCM




Pitfall 3: No comprometer a los “stakeholders”

Implica tener en nuestra organizacion intereses no alineados

~|ACCM
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Pitfall 4: Prolongacion de las negociaciones

A veces se dilata el proceso con inexplicables revisiones
del contrato y prolongacion de las negociaciones

~|ACCM




Pitfall 5: Focalizacion en la asignacion de riesgos
Se suele plantear un enfoque negativo, de adversidad, en la
negociacion, o se proponen “templates” de contratos rigidos,
no susceptibles de ser revisados por la otra parte

~|ACCM




Pitfall 6: Ausencia de flexibilidad. No foco en Gobierno

A pesar de la volatilidad del mercado, muchas empresas

se mantienen firmes en sus términos contractuales

~|ACCM




Pitfall 7: Contratos dificiles de aplicar o interpretar
El lenguaje complejo y dificil no solo es innecesario, sino que

constituye una fuente importante de riesgo.

Clause: 1.2.18.a: If clause 1.5.2
conflicts with clause 2.3 then see
section 2.5.6 In the terms and
conditions. =
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Pitfall 8: Pobre transicion al equipo de implementacion

Mas del 60% de los project managers y equipos de implementacion
se quejan sobre los problemas causados por la transicion
entre la fase de ofertay la post-firma

~|ACCM

x *
mentInstitte  TOUR CONO SUR * Sr



Pitfall 9: Uso limitado de la tecnologia

Mas del 60% de las organizaciones carecen de una aplicacion
coherente o, teniéndola, no es el software adecuado

~|ACCM
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Pitfall 10: Deficiente proceso post-firma de contrato

Con un proceso riguroso, roles claramente definidos, y el
desarrollo de habilidades y herramientas adecuadas,
se eliminan errores y problemas reiterados

~|ACCM




