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La Paradoja de la Administracion de

Contratos: una Fuga de Valor Silenciosa
para las Compaiias

Mas alla del cumplimiento, una Gestion Eficiente de
Contratos puede transformarse en un instrumento de
generacion de valor para las comparnias

La gestién tradicional de contratos, enfocada solo en el cumplimiento, limita el
potencial de valor que éstos pueden generar para las compahnias. Una
administracion eficiente, en cambio, los transforma en una palanca estratégica
para mejorar productividad, reducir costos y generar resultados sostenibles.

En Faro Consulting Group desarrollamos un modelo de cinco dimensiones —foco
en valor, disciplinas de gestion, alineamiento organizacional, tecnologia y
procesos y desarrollo de capacidades— que permite capturar entre un 5% y un
30% de eficiencias sobre el valor del contrato.

Aplicado en casos reales, este enfoque ha logrado eliminar sobrecostos,
incrementar la productividad y fortalecer la colaboracién con contratistas,
convirtiendo la gestion de contratos en un verdadero motor de creacion de valor
para el negocio.

I. Del modelo de Administraciéon eficiencia 'y velocidad en su

Transaccional a la Creacion de
Valor Sostenible

Imaginemos que cada contrato es un
motor de un auto de alto rendimiento,

resultado de una idea, disefno vy
estrategia para lograr un objetivo,
pensado para entregar potencia,

operacion. Sin embargo, una vez en
marcha, nos limitamos sélo a revisar
si tiene aceite, combustible y realizar
las mantenciones rutinarias. Nadie se
preocupa de afinarlo, optimizar su
rendimiento, actualizarlo o escuchar
esos ruidos que anuncian una futura
averia. Al final, nos conformamos con
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que funcione, sin darnos cuenta de
que opera al minimo o bajo su
capacidad de diseno.

Esta es una realidad mas comun de lo
que nos imaginamos cuando
pensamos en la gestion de contratos
criticos en gran parte de las
companias. Nos hemos convertido en
buenos administradores, esto es, en
verificadores de estados de pagos,
cumplimiento de plazos y controles,
pero la subcontratacion es, en efecto,
una palanca de optimizacion que
utilizan todas las empresas.

La efectividad de la subcontratacion
depende, por completo, de un cambio
de paradigma fundamental: dejar de
ver a las empresas contratistas
transaccionalmente y empezar a
tratarlas colaborativamente.
Siguiendo el andlisis del motor del
auto, este es un llamado a abrir el
cap6, tomar las herramientas vy
aprovechar las capacidades para
transformar esos motores en una
verdadera ventaja competitiva que
impulse a la compania a mejorar sus
procesos y resultados.

II. La Administracion Tradicional
de Contratos

La Administracion, en su forma
tradicional, sin dejar de ser
importante, cumple una funcién de

custodia. Su principal objetivo es
defensivo: asegurar el cumplimiento
de lo pactado, pagar, controlar los
plazos y garantizar que nadie se salga
de los limites formales del acuerdo.

Si bien es una labor indispensable, su
enfoque es inherentemente reactivo y
limitado. Se preocupa por lo que esta
escrito, pero no necesariamente por
el valor que se crea. Esta operativa,
cuando es la uUnica que impera,
conduce a los comportamientos que
alimentan la fuga silenciosa de
valor.

La Gestion Eficiente de los Contratos,
en cambio, es en funcién al negocio.
Su propdsito no es solo proteger el
valor, sino maximizarlo, asegurando
la captura y mejora del valor, con el
objetivo de que el resultado final
exceda las expectativas iniciales.

Lo anterior requiere enfocarse en tres
pilares:

a. Vision compartida: alineamiento
de objetivos, métricas y palancas de
valor entre las areas involucradas.

b. Disciplinas de gestion: con foco
en cumplimiento y creacién de valor,
con metas, indicadores y disciplinas
de seguimiento para lograrlos.

c. Mejora continua: optimizacion
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enfocada en valor, en la
implementacion de mejoras y en la
sostenibilidad de los resultados.

Como lo logramos:

e Asegurando el cumplimiento
efectivo de lo contratado.

e Sacando el maximo valor de un
contrato ya existente.

e Trabajando junto al contratista
para abordar los desafios del
negocio.

» Estableciendo dinamicas de
trabajo claras, transparentes vy
disciplinadas, que se desarrollan
de manera profesional, con foco en
el negocio y respaldadas por datos
objetivos, promoviendo relaciones
gana-ganay sostenibles

e Promoviendo a la vez la mejora
continua y optimizacion, dentro del
marco de la relacion con el
contratista y condiciones
contractuales, no arbitrarias.

III. Modelo Faro CG para la
Gestion Integral de Contratos

Para materializar este enfoque sobre
la gestion integral, en FaroCG
desarrollamos un modelo que se
sustenta en cinco dimensiones
principales, las cuales, cuando se
implementan correctamente, pueden
generar eficiencias significativas entre
un 5% y un 30% del valor del contrato.

Alineamiento
Organizacional

Disciplinas
de Gestién

Capacidades

Tecnologia y
Procesos

Figura 1:
Diamante de Efectividad
Organizacional FCG ®

Este modelo es el andamiaje que
permite construir valor de forma
integral y disciplinada:

1. Foco en Valor: Se comienza por
definir qué es "valor" para ese
contrato en especifico. Esto implica
identificar y monitorear las métricas
de desempeno (KPIs) que realmente
impactan en los objetivos del negocio,
no solo las higiénicas y/o que son mas
faciles de medir.

2. Disciplinas de Gestion: Se
establecen rituales de colaboraciéon
con método, contenido y frecuencia
definidos. Estas reuniones dejan de
ser una formalidad para convertirse
en foros pragméaticos donde se
analiza el desempeno, se identifican
oportunidades y se toman decisiones
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para implementar las mejoras que
generaran valor.

3. Alineamiento Organizacional: Se
define sin ambigUedad quién hace qué
en todo el ciclo de vida del contrato.
Se alinean incentivos y se crea una

matriz de seguimiento de
compromisos, donde el gestor, el area
usuaria, areas de apoyo,

abastecimiento y el propio contratista,
conocen su rol y el impacto de sus
acciones en los resultados esperados.

4. Tecnologia y Procesos: Se
implementan las herramientas, la
tecnologia y los procesos necesarios
para gestionar de forma centralizada,
entregando visibilidad y permitiendo
un control basado en datos objetivos,
no en intuiciones.

5. Desarrollo de Capacidades: En el
corazén del modelo, se asegura que
los equipos posean las competencias
necesarias —tanto técnicas como
conductuales— para ejecutar el
modelo con los conocimientos y las
habilidades necesarias para alcanzar
los resultados esperados.

Adoptar esta visibn de cinco
dimensiones es lo que finalmente nos
permitira identificar las oportunidades
de mejoras, aplicando método,
disciplina y, por sobre todo, foco en el
valor.

Si a lo anterior le agregamos los
factores cambiantes del entorno que
no controlamos, que afectan de
alguna manera a los contratos criticos
de largo aliento, como las pandemias,
las guerras, el cambio de las
condiciones comerciales, desastres
naturales originados por el cambio
climatico, entre otros, vemos que:

los contratos suscritos hace
anos suelen estar
desactualizados y, en muchos
casos, esto genera que
presenten un rendimientoy
resultados inferiores a los
esperados inicialmente.

Por lo que es imperante analizarlos para
potenciar su maximo desempeno.

Para lograr esa promesa de captura
disenada para un contrato, o superarla,
abordamos la optimizacion del contrato
no solo revisando los precios, sino que
lo analizamos desde distintas variables,
donde buscamos potenciar el uso
eficiente de los recursos, apuntando a
maximizar el impacto que genera el
contrato en la mejora de los resultados
del negocio, como podemos observar
en la Figura 2.
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Gestion del Contrato

Optimizacion del
Contrato
(Asegurar promesa)

Optimizar o Negociar Tarifas
[] Precios « Optimizar TCO (Logistica, Formatos, Costos, entre otros)

« Racionalizar demanda
OptimizarQ e Minimizar pérdidas
e Maximizar utilizacién

_:

« Visibilizar y optimizar costos indirectos (supervision, duplicidad de
funciones, entre otros)
« Racionalizar costos asociados

Administracion
Contractual

Ajustar estandares a requerimientos actuales
Incorporar sustitutos

Costo

Oportunidad

Figura 2:
Etapas de la Gestion del Contrato y Palancas de Optimizacion

La Figura 2 muestra las etapas de la
gestion del contrato y las palancas
clave para asegurar y ampliar su
promesa de captura. ElI proceso
comienza con el diseno y
contratacion, donde se establece el
valor esperado del acuerdo, continua
con la fase de gestion, que combina la
administracion contractual
(cumplimiento basico) con la
optimizacion (maximizaciéon de valor),
y finaliza en el cierre y evaluacion para
extraer aprendizajes y retroalimentar
futuros contratos.

Dentro de la optimizacién, se
identifican al menos cuatro palancas

concretas: Precios, Cantidad (Q),
Calidad (Q") y Costo de Oportunidad.

Estas dimensiones permiten actuar
tanto en variables directas como
indirectas. Revisar tarifas, racionalizar
la demanda o ajustar estandares,
asegura que el contrato se mantenga
actualizado vy pertinente a las
necesidades reales del negocio. A la
vez, visibilizar y optimizar costos
indirectos, como duplicidad de
funciones o gastos de supervision,
abre espacio para capturar eficiencias
que normalmente permanecen
ocultas.
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Caso de Exito:

Mejora en la Productividad en Contrato

de Transporte de Minerales

Una compania contaba con un
contrato de transporte de minerales
de bajo rendimiento, por lo que habia
tenido que tomar a dos contratistas
adicionales, con el consiguiente
efecto en costos.

Como muestra el grafiico, el promedio
de toneladas transportadas al mes por
el contratista principal, durante el ano
anterior, habia sido de 255 mil. Sin
embargo, lo que se necesitaba
transportar era 300 mil.

En Faro Consulting Group abordamos
el bajo rendimiento enfocandonos en
entender y descomponer el problema
que estaba causando esta
ineficiencia, para implementar
medidas que permitieran maximizar su

utilizacion, identificando
oportunidades de mejora. Luego,
elaboramos un plan de trabajo

conjunto, mandante - proveedor y
establecimos los indicadores claves e

instancias de seguimiento
estructuradas. Con ello, se logré
mejorar sostenidamente la

productividad (como muestra la linea
verde en el grafico de la Figura 3),
logrando reducir las pérdidas directas
generadas por este contrato, de un
12% respecto de su valor anual previo
a la intervencion.

La metodologia aplicada contd con
tres etapas. La primera, consistente
en un andlisis del costo total del
transporte de mineral y definicién de
linea base. La segunda consistente en
aplicar la metodologia de Problem
Solving, en que se define vy
descompone el problema, se prioriza y
se elabora plan de trabajo conjunto.
Finalmente, la tercera etapa consiste
en una ejecucion con ciclos rapidos
(SPIN), con rutinas diarias de
monitoreo y reuniones semanales
para ajustar desviaciones.

La implementacion de metodologias
de seguimiento, a la medida de la
compahfia, permitieron asegurar la
sostenibilidad de los cambios en el
tiempo, al permitir que se repliquen en
otros contratos.
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Figura 3

FCG Caso de Exito: Gestion de Contratos, Transporte Mineral

Aplicar metodologias de optimizacién
como las mencionadas, permitio
capturar las siguientes mejoras:

e Eliminacion de sobrecostos para el
mandante.

e Aumento de productividad de un
15% para el contratista, sin aplicar
penalidades.

e Incremento en un 10% del negocio
de transporte mineral para
contratista.

* No signific6 sobrecostos para el
mandante ni para el contratista

» Instalacion de capacidades para la
optimizacion de contratos en los
equipos del mandante.

En definitiva, este caso evidencia
como la gestidén eficiente de contratos
puede traducirse en mejoras tangibles

de productividad y reduccion de
pérdidas, al mismo tiempo que instala
capacidades sostenibles en los
equipos. El valor no esta solo en el
resultado inmediato (aumento de
+15% de productividad), sino en la
forma en que la companiia aprendi6 a
abordar sus contratos criticos con
disciplina, colaboracion y foco
estratégico. Asi, cada contrato deja de
ser un instrumento transaccional y se
transforma en una palanca de
creacioén de valor para el negocio.
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IV. Comentarios finales

Potenciar la optimizacion de los
contratos criticos puede
transformarse en una fuente de

creacion de valor importante para las
companias, lo cual, aparte de generar
alto impacto, asegura que estos sean
sostenibles en el tiempo, tanto desde
del mandante, como también desde el
prestador del servicio.

WANG,

Complementariamente, implementar
metodologias y procesos
estructurados de mejoras a los
contratos criticos como parte de las
capacidades en los equipos, permite
desarrollar un proceso robusto de
captura de valor. De esta manera, el
proceso de gestion de contratos se
transforma en un motor de agregacién
de valor para el negocio como un todo.
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