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I-A. Introduccién al Contract Management

Standard™

El Contract Management Standard™

ha sido actualizado y ratificado mediante
un riguroso proceso mundial en el que
participaron las partes afectadas y las
partes interesadas con el fin de ampliar
su relevancia en el mercado internacional.

En términos conceptuales, el proceso se fundamentd en el
principio de proceso justo con todas las garantias, establecido
mediante el consenso, la transparencia, la ausencia de posiciones
dominantes y el equilibrio de intereses. En concreto, el proceso
incluy6 una encuesta de analisis de tareas, la redaccion a cargo
de expertos, la revisidon entre pares y la validacién a través de
observaciones del publico.

+ Setrata de un estandar global disefiado y desarrollado
pensando en todo el mundo para garantizar que los procesos
que presenta a través de las tareas, competencias y ambitos
de trabajo sean adecuados, fiables y de alta calidad a escala
internacional, ademas de aplicables a todas las jurisdicciones
y mercados.

+ Setrata de un estandar de consenso voluntario desarrollado
o adoptado por organismos de normalizacion de consenso
voluntario mediante el uso de un proceso de desarrollo
caracterizado por la transparencia, el equilibrio, el debido
proceso, el consenso y el derecho de apelacion. El caracter
inclusivo y la integridad del proceso ANS fomentan la
participacion de la mas amplia gama de expertos en la materia,
lo que da lugar a estandares de alta calidad que protegen al
ptblico y promueven el comercio justo y la innovacién.

Una gestion eficaz de los contratos puede hacer que éstos

sirvan de elementos estratégicos para fomentar la innovaciéon
empresarial, la colaboracién y la creacion de valor a largo plazo.
El éxito de compradores y vendedores puede evaluarse no solo
mediante la interaccion directa (ej. como en las negociaciones y la
ejecucion del contrato), sino también cuando no existe interaccion
directa entre las partes (como en la planificacion). No es probable
que el éxito de una de las partes se produzca sin el éxito de la otra.
Es més probable que la gestion de contratos tenga éxito cuando
ambas partes entienden claramente todas las tareas,
competencias y resultados del trabajo.
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I-A.1 Objeto

El objetivo del Contract Management Standard™ es describir la
gestion de contratos en términos de los procesos y las relaciones
con las partes interesadas que se crean a través de la integracion
y la interaccién de las tareas y competencias laborales, y los fines
a los que sirven.

I-A.2 Ambito de aplicacién

El 4mbito de aplicacién de Contract Management Standard™
incluye todos los procesos de gestion de contratos y relaciones
empresariales necesarios para desarrollar estrategias de compra
y de venta, formalizar contratos, ejecutar contratos y cerrar
contratos para el suministro de bienes o servicios. Los principales
participantes en este proceso son compradores y vendedores en
la disciplina de gestion de contratos; la norma también incluye la
colaboracién de compradores y vendedores con partes interesadas
como ingenieria, estimacion, finanzas, asuntos juridicos, logistica,
fijacion de precios, gestion de proyectos, desarrollo de requisitos,
gestion de la cadena de suministro, control de calidad, clientes,

y otros.

1-A.3 Aplicabilidad
El Contract Management Standard™ es aplicable a:

1. Todas las adquisiciones, acuerdos marco, subvenciones,
arrendamientos, licencias, pedidos, contrataciones, compras,
subcontratos y cualquier otro tipo de contrato juridicamente
exigible, desde simples compras con tarjeta de crédito hasta
adquisiciones complejas;

2. Cualquier organizacion que trabaje con cualquier tipo

de contrato [por ejemplo, una administracion (jurisdiccion,
nacional/federal, estatal y local), sector (de empresa a empresa,
de empresa a administracién, gran empresa, mediana empresa,
pequefia empresa), subcontratistas (todos los niveles)];

3. Cualquier actividad de supervisiéon que implique el
cumplimiento de procedimientos contractuales, normativos
y estatutarios (por ejemplo, recursos, arbitrajes, auditorias,
dictamenes y decisiones juridicas, litigios, revisiones de la
gestion de la ejecucion, protestas, evaluaciones de riesgos,
mejora/ automatizaciéon de procesos empresariales);

4. Cualquier organizacién que desarrolle cursos y programas de
formacién o cursos y planes de estudios educativos (por ejemplo,
asociaciones profesionales, universidades/entidades de formacion,
proveedores de formacion, colegios); y

5. Cualquier persona interesada en desarrollar y aumentar su
competencia o cualquier organizacién interesada en mejorar

su mano de obra y la capacidad de sus procesos [por ejemplo,
concentrar recursos escasos (personal, dinero, equipos, tiempo,
etc.) para subsanar las deficiencias en materia de competencias;
alcanzar una certificacién; obtener resultados significativos].



I-A. Introduccion al Contract Management Standard™ (continuacion)

I-A.4 Definiciones
En la disciplina de la gestion de contratos, a continuacion
se incluyen términos comunes con sus definiciones basicas:

1. Gestion de contratos: una disciplina que aporta valor
a través de la compraventa mediante la ejecucién de tareas
de acuerdo con los principios rectores, tal y como se definen
en Contract Management Standard™. Véase Contrato (5)

y Gestion (11).

2. Disciplina de gestion de contratos: campo
profesional compuesto por multiples profesiones
empresariales, desempefadas en parte por gestores
de contratos profesionales.

3. Profesion de gestion de contratos: campo
profesional dedicado a la gestion de contratos.

4. Adjudicacién: la formalizacion, el consentimiento

o la aceptacién de un contrato después de que el comprador
y el vendedor lleguen a un acuerdo sobre los términos

y condiciones para la entrega de bienes y servicios.

5. Contrato: un instrumento comercial legalmente exigible

para la venta, la compra o el arrendamiento de bienes o servicios;
o la construccion, alteracion o reparacion de bienes inmuebles.

El acuerdo es un intercambio de obligaciones y/o derechos para
actuar o abstenerse de actuar de una forma determinada (contrato
bilateral) o un intercambio de un acto por una obligacion y/o
derecho (contrato unilateral, por ejemplo, una orden de compra).
Para ser legalmente exigibles, estos acuerdos deben cumplir

los requisitos de los sistemas pertinentes de leyes, codigos,
reglamentos, tratados y acuerdos internacionales.

+ Los contratos incluyen adquisiciones, acuerdos marco,
subvenciones, arrendamientos, licencias, pedidos,
adquisiciones, compras, subcontratos, transacciones
y otros acuerdos juridicamente exigibles acordes con
la descripcion anterior.

» Los pedidos pueden llevarse a cabo por adjudicacion,
consentimiento o aceptacién como contratos independientes
en si mismos o como un pedido realizado contra un contrato
establecido.

Un contrato debe constar de cuatro elementos esenciales:
» Oferta;

+ Aceptacion;

- Contraprestacién; y

+ Laintenci6on de crear una relacion juridica suscrita por partes
con competencia juridica para contratar.
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Para que un contrato sea valido, ambas partes deben indicar

que estan de acuerdo con los términos. Para que un contrato sea
vinculante, debe tener una finalidad legal y s6lo pueden celebrarlo
las partes que sean competentes.

Los contratos tienen dos componentes principales:

« Caracteristicas generales: incluyen conceptos como mandante
y representante, tipos de autoridad, elementos esenciales
de un contrato, estudio de mercado, competencia, precios
justos y razonables, derecho aplicable, autoridad de las partes
autorizantes y ética.

« Términos y condiciones para tratar asuntos contractuales
especificos: incluyen componentes como el alcance, la entrega
(por ejemplo, los Incoterms, seguros, plazos/calendario),
calidad, aceptacion, transferencia de titularidad, fuerza mayor,
cambio de legislacion, riesgo de pérdida, rechazo, fianzas y
garantias, condiciones de pago (incluida la divisa), cambios
en el contrato y reclamaciones, suspension y rescision.

6. Gestor de contratos: representante(s) o agente(s)
profesional(es) designado(s) por una parte contratante

que aporta(n) valor a través de la compraventa mediante la
planificacion, ejecucién y/o supervision de la gestién de contratos,
tal y como se define en Contract Management Standard™.

7. Partes contratantes: las dos funciones principales
de un gestor de contratos: el comprador y el vendedor.

« Comprador: la parte contratante con la necesidad de bienes
o servicios que deben ser satisfechos por uno o mas vendedores.

« Vendedor: la parte contratante encargada de satisfacer
la demanda de bienes o servicios del comprador.

8. Ejecucion de un contrato: la ejecucion de los términos
de un contrato.

9. Cliente: la persona u organizacién que tiene la necesidad
identificada y es el destinatario o usuario de los bienes o servicios
que se van a entregar en virtud de un contrato.

10. Entrega: el acto formal de transferir bienes o prestar servicios
con arreglo a los términos y condiciones de un contrato.

11. Gestiodn: el arte de dirigir empresas. Los requisitos clave

de la gestion son el establecimiento de objetivos y la planificacion,
la organizacion, la motivacion y la comunicacion, la evaluaciéon

de la ejecucion y el desarrollo de la competencia individual

y la capacidad organizativa.

12. Parte interesada: persona, grupo u organizaciéon con
un interés creado o una participacién que influye en la toma
de decisiones o en las actividades del contrato.



I-A. Introduccion al Contract Management Standard™ (continuacion)

I-A.5 Estructura
La estructura del Contract Management Standard™ consta
de cinco componentes (véase la figura 1):

1. Principios rectores: estos principios se aplican a todas
las fases del ciclo de vida del contrato.

2. Fases del ciclo de vida del contrato: las fases de un
contrato: Preadjudicacién, adjudicacion y postadjudicacion.

3. Ambitos: las 4reas dentro de una fase del ciclo de vida del
contrato que producen resultados significativos en la gestion
del contrato.

4. Competencias: los procesos utilizados para producir
los resultados esperados de la gestion de contratos en los
distintos ambitos. Estos procesos implican la capacidad
de desarrollar multiples tareas laborales, tanto simultanea
como secuencialmente, y obtener resultados significativos.

5. Tareas laborales: las tareas que deben realizar los

gestores de contratos siguiendo las mejores practicas. Dichas
tareas laborales se procesan sistematicamente para lograr los
resultados esperados de las competencias. Aunque las tareas
laborales se presentan en forma de listas, se espera que los
profesionales de la gestién de contratos las procesen habilmente
de forma simultinea o secuencial, segin proceda, a lo largo

del ciclo de vida del contrato.

Figura 1. Estructura de los componentes de la norma
Contract Management Standard™
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I-A.6 Principios generales de las tareas laborales

Los siguientes principios ofrecen la perspectiva y la intencion del
o6rgano de consenso a la hora de disefiar y desarrollar las tareas
de trabajo para cada fase del ciclo de vida del contrato:

1. Las tareas laborales describen un proceso y no estin disehadas
para ser asignadas a, ni describen, ningin papel, funcién ni
departamento especifico de una organizacion de compra o venta
(incluidas las partes interesadas, los clientes, los proveedores,
ete.).

2. El comprador y el vendedor describen las organizaciones que
componen la parte compradora y la parte vendedora de una
transaccion.

3. Las tareas laborales se redactan de forma que sean, en la
medida de lo posible, de aplicacion universal. Esto significa

que no intentan adaptarse a ninguna region, sector, cliente o
modelo de contratacion en particular. Para ello, se ha utilizado
un lenguaje claro y sencillo, y se ha elegido una terminologia
facilmente traducible a otros idiomas que facilite la comprensién
comun del propdsito de cada tarea.

4. Las tareas laborales describen el «qué», las actividades
centrales (de alto nivel) para ejercer la disciplina de

gestion global de contratos en la practica regional y local.

Las tareas laborales no describen el «como» (es decir, los
comportamientos), las competencias y las expectativas

que se depositan en las personas y los equipos que desempenan
las tareas; el «como» se aborda en la secciéon «Principios
rectores».

5. Puede que no todas las tareas laborales sean aplicables a todos
los sectores o regiones. Cabe sefialar que las tareas laborales

no deben interpretarse como un proceso estrictamente lineal;

es posible que algunos pasos no sean aplicables o que algunos
sean mas complejos que otros.

6. Las tareas son flexibles en términos de aplicacién,
adaptabilidad y mantenimiento de un ritmo de desarrollo
rapido y continuo en diversos aspectos (por ejemplo, tecnologia,
legislacion, transacciones, tratos, etc.).



I-A. Introduccién al Contract Management Standard™ (continuacion)
Contract Management Standard™ se establece tal y como se presenta en la Figura 2.

Figura 2. Contract Management Standard™
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1.0 Principios rectores

Los principios rectores se aplican en todas las fases del ciclo de vida del contrato.
Proporcionan el marco de comportamientos y el enfoque para llevar a cabo la gestion
de contratos por parte de los gestores de contratos o del personal delegado. En pocas
palabras, mientras que los procesos describen lo que suelen hacer los gestores

de contratos, los principios rectores describen como debe llevarse a cabo

la gestion de contratos (véase la figura 3).

Figura 3. Los principios rectores de la gestién de contratos
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1.0 Principios rectores (continuacién)

1.1 Conocimientos, habilidades y funciones

La gestion de contratos requiere aprender una serie
de conocimientos, utilizar un conjunto amplio y tinico
de habilidades y desempenar varias funciones.

1.1.1 Conocimientos

La gestion de contratos requiere el aprendizaje de un cuerpo

de conocimientos, que es un saber especial adquirido a través de

la investigacion, el estudio académico, la formacion, la certificacion
y el aprendizaje continuo. El Contract Management Standard™
establece lo que se incluye en este conjunto de conocimientos.
Existen muchas fuentes de conocimientos sobre la gestion de
contratos, entre las que se incluyen la Administracion, los distintos
sectores, el mundo académico, organismos juridicos, asociaciones
y entidades internacionales. Los gestores de contratos aplican

los conocimientos sobre gestion de contratos para alcanzar los
objetivos de las partes interesadas y la disciplina de gestiéon

de contratos.

1.1.2 Habilidades

La habilidad es la capacidad de usar los conocimientos de forma
eficaz y rapida en la formalizacion o la ejecucion. El dominio de
una habilidad suele caracterizarse por los afios de experiencia,
el grado de competencia, los resultados obtenidos y la forma de
conseguirlos. La gestion de contratos requiere tener habilidades
en los siguientes 4mbitos. Las palabras dentro del paréntesis
son algunos ejemplos de la aplicacién de la habilidad y no deben
interpretarse como una lista exhaustiva de aplicaciones

de esa habilidad:

1. Representacion (responsabilidad fiduciaria, obligaciones,
autoridad);

2. Presupuesto (plan de gastos, ingresos, gastos, asignacién
de recursos, seguimiento);

3. Captacion de negocios (creacion de equipos, acuerdos
de propiedad);

4. Etica empresarial (adhesion, resoluciéon de asuntos turbios);

5. Colaboracion con otros profesionales de la gestion de contratos
(incluidos profesionales de proyectos, técnicos, financieros, de la
cadena de suministro, de calidad, juridicos, de la propiedad,

de datos, de tecnologias de la informacion);

6. Comunicacioén (escrita, oral, visual);

7. Cumplimiento de los requisitos (legales, reglamentarios,
organizativos, contractuales);

8. Formacion del contrato (declaracion de requisitos de trabajo,
términos y condiciones, oferta, aceptacion, contraprestacion,
finalidad valida, legalidad);

9. Interpretacion de contratos (normas, orden de precedencia,
jurisprudencia);

10. Ejecucion del contrato (precio/costo, aspectos técnicos,
entrega, liquidacion);

11. Resolucion de conflictos (interpretacion del contrato,
reclamaciones, litigios);

12. Diligencia debida (ejercicio de la diligencia, transaccion);

13. Negociaciones (negociacion de buena fe, basada en principios
e intereses);
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14. Liderazgo (vision, mision, guia, influencia, inteligencia
emocional, alineacion con los objetivos de la organizacion);

15. Iniciativa personal (decisiones oportunas dentro de su
autoridad, asesorar a otros fuera de su autoridad);

16. Planificacion (estratégica, operativa, contractual);

17. Mejora de procesos (eficacia, eficiencia, métricas, medicion,
innovacion);

18. Gestion de relaciones (clientes, partes interesadas, internas,
externas);

19. Analisis y evaluacién de solicitudes (precio, costo, aspectos
técnicos, mejor valor);

20. Solicitud (requisitos del trabajo, condiciones, tipo de contrato,
métodos);

21. Respuesta (precio, aspectos técnicos, propuesta de valor,
cumplimiento de los requisitos, capacidad de respuesta);

22, Gestion de riesgos (evaluacion, estrategias);

23. Buen juicio profesional (perspicacia, objetividad, experiencia,
resoluciones, conclusiones, justificaciones, aprobaciones,
memorandos);

24. Aprovisionamiento (fabricar o comprar, estudio de mercado,
relacion comercial, responsabilidad);

25. Dotacion de personal (organizacion, contratacion, desarrollo,
formacién, coaching, mentoria).

1.1.3 Funciones

Los gestores de contratos usan sus conocimientos de gestion

de contratos para desempefiar las funciones que se les asignan.
Una funcién es un conjunto de responsabilidades o deberes que
se espera que una persona desempeiie en un determinado puesto
o trabajo. Aunque existe cierto solapamiento entre funciones y
habilidades, las funciones definen las tareas generales del trabajo,
mientras que las habilidades especifican las capacidades. Una
funcién puede requerir varias habilidades, y una misma habilidad
puede ser til en diversas funciones.

Las funciones pueden organizarse en tres grandes categorias:

1. Funciones interpersonales: son responsabilidades
relacionadas con la interaccion con los miembros del equipo
y las partes interesadas. Incluye la persona cabecera,

lider y enlace.

2. Funciones informativas: esta categoria describe las
funciones de procesamiento, generacion e intercambio de
informaci6n para alcanzar los objetivos de la organizacion.
Incluye monitor, divulgador y portavoz.

3. Funciones decisorias: estas funciones implican utilizar
la informacion disponible para tomar decisiones empresariales
estratégicas. Incluye negociador, gestor de disturbios,
asignador de recursos y emprendedor.



1.0 Principios rectores (continuacién)

1.2 Visién comercial

La vision comercial describe el conocimiento del proceso

de gobernanza estratégica y supervision de las relaciones
contractuales en el contexto de los resultados que busca la
organizacion, los objetivos y capacidades del comprador y el
vendedor, las condiciones del mercado, la gestién del riesgo
comercial y otros elementos que componen el contexto general
en el que se forman y gestionan los contratos. Por lo tanto, la
visién comercial abarca todas las 4reas de la practica profesional
que resultan relevantes para llevar a cabo el comercio, en la
medida en que son de relevancia directa para la estructuracion,
el contenido y la ejecucion de los contratos.

El «proceso comercial» consiste, por tanto, en garantizar que

se han incorporado y evaluado todos los puntos de vista relevantes
de las partes interesadas, asegurar que se han alineado las
necesidades (del comprador o cliente) y las capacidades (del
vendedor y los subcontratistas), supervisar y evaluar la ejecuciéon
de un contrato de forma coherente con las metas y objetivos
estratégicos de la organizacibn, y garantizar que el comprador

y el vendedor son capaces de obtener los resultados previstos

en el contrato.

En este sentido, el contrato puede considerarse una herramienta
para llevar a cabo y supervisar la «garantia comercial» de un
acuerdo o relacion comercial, y puede ser tanto desde la
perspectiva del comprador como del vendedor.

La visién comercial es un conjunto de aptitudes fundamentales
para crear y mantener relaciones contractuales, realizar tareas de
gestion de contratos y alinear y alcanzar los objetivos estratégicos
del comprador o vendedor.

1.3 Etica empresarial

La ética empresarial son principios que guian la toma de
decisiones. Son una guia de lo que es correcto o incorrecto para
una situacién empresarial. Los principios proporcionan una
forma compartida de abordar las situaciones empresariales.
Pueden denominarse c6digo, norma o préctica. La mayoria

de los principios exigen que los negocios se lleven a cabo con
confidencialidad, imparcialidad, franqueza, respeto y confianza.

Para lograr este objetivo, los principios abordan habitualmente

la responsabilidad, el cumplimiento, la confidencialidad, la
buena fe, la integridad y el profesionalismo. Los principios suelen
especificar comportamientos prohibidos. Los principios también
proporcionan orientacién y recursos para informar y resolver
problemas de ética empresarial.

La gestion de contratos requiere ética empresarial porque la
gestion de contratos esta al servicio de los intereses de otros.

Los gestores de contratos prestan servicio a su organizacion,
preservando la confianza de las partes interesadas y garantizando
la integridad del proceso de gestion de contratos.
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Los gestores de contratos se someten a la ética empresarial de su
organizacion, a sus contratos y a sus asociaciones profesionales.
El gestor de contratos toma decisiones y resuelve cuestiones
éticas aplicando estos principios a la situacion en cuestion.

Un codigo de ética es un elemento esencial de cualquier
profesion. La adhesion a la ética empresarial genera confianza
y preserva la integridad del proceso de gestiéon de contratos.
También exige responsabilidades a los gestores de contratos
y a las organizaciones contratantes por sus acciones. La ética
empresarial ayuda a evitar la pérdida de empleos y negocios,
dafios a la reputacion y sanciones civiles y penales.

1.4 Cumplimiento normativo

Una habilidad clave en la gestion de contratos es el cumplimiento
de las leyes aplicables, las normativas de la administracion, los
contratos, las politicas y la ética empresarial. El cumplimiento

de miltiples requisitos puede producirse a lo largo de todo

el ciclo de vida del contrato.

Los gestores de contratos tienen responsabilidades de
cumplimiento en materia de ética empresarial, prevencion,
sistemas de control interno, supervision, auditoria, elaboraci6on
de informes, investigacion, ejecucion, disciplina y medidas
correctivas.

Para cumplir los requisitos, los gestores de contratos deben

tener un conocimiento practico de las leyes, codigos, reglamentos,
politicas y otras fuentes de orientacion que definen el entorno en
el que opera el gestor de contratos. Asimismo, es fundamental que
el gestor de contratos sepa cudndo y como acceder a servicios de
asesoramiento juridico especificos para respaldar los objetivos

del contrato.

Ademas, es esencial que el gestor de contratos acate y defienda
todas las normativas de cumplimiento locales e internacionales,
incluidas las leyes de cumplimiento y control del comercio, leyes
de derechos de autor, privacidad y proteccion de datos, seguridad
cibernética y fisica, y normativas antimonopolio y contra la
competencia.



1.0 Principios rectores (continuacién)

1.5 Analisis de la situacién

Aprovechar las lecciones aprendidas para gestionar los contratos
actuales y futuros es una responsabilidad crucial en la gestiéon

de contratos. Gestores de contratos con éxito:

1. Capturan, documentan y comparten conocimientos
de manera eficaz.

2. Aplican lo aprendido en contratos anteriores a través
de lecciones aprendidas.

3. Dan forma y gestionan los requisitos para alinearlos con la
vision, la misién y los objetivos estratégicos de la organizacion.

4. Reconocen como las acciones contractuales aparentemente
independientes se influyen entre si ahora y en el futuro.

5. Comprenden los principios del ciclo de vida de los productos
y los sistemas.

6. Utilizan técnicas de investigacion de mercado para recopilar,
analizar e implementar informacion sobre el mercado.

7. Identifican e implementan oportunidades para mejorar
y optimizar los procesos.

8. Buscan expertos en la materia para obtener informaci6on
y conocimientos.

9. Garantizan el cierre de los procesos de gestion de contratos
dentro de los plazos establecidos.

10. Negocian términos y condiciones contractuales significativos
que satisfagan las necesidades de los clientes y las partes
interesadas.

1.6 Dindmica de equipo

Los equipos de compradores y vendedores combinan las
disciplinas funcionales de compradores y vendedores con el
proposito comun de satisfacer las necesidades de los clientes.
Aunque los equipos de compradores y vendedores pueden trabajar
de forma independiente en la fase previa a la adjudicacion, la
relacion se formaliza tras la adjudicacion del contrato y continta
como un tnico equipo hasta que se cierra el contrato. Se espera
que los miembros de los equipos de compradores y vendedores
aporten valor afiadido desempefiando sus funciones y conociendo
sus roles a lo largo de todas las fases del ciclo de vida del contrato.

Para tener éxito, cada miembro debe tener un conocimiento
practico de todas las funciones de las partes interesadas en el
equipo. Las funciones con las que probablemente interactuari el
gestor de contratos pueden incluir ingenieria y tecnologia, ventas
y gestion de cuentas, finanzas, asuntos juridicos, logistica, gestion
de proyectos, compras, cadena de suministro, control de calidad,
etc. Los equipos de compradores y vendedores pueden incluir
miembros internos de su organizacion o representantes externos.

La familiaridad con cada funcién ayuda a que el equipo trabaje
cohesionado, identificando brechas o solapamientos en las
responsabilidades y garantizando un funcionamiento fluido.
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Los equipos de compradores y vendedores deben ser
capaces de:

1. Llevar a cabo una colaboracién significativa para tomar
decisiones precisas y oportunas, resolviendo al mismo tiempo
problemas contractuales complejos y estableciendo una relacion
contractual eficaz.

2. Identificar oportunidades de mejora y optimizacién
de los procesos.

3. Recopilar y registrar las lecciones aprendidas.

1.7 Comunicacion y documentacion

1.7.1 Comunicacién

Es crucial que haya una comunicacién eficaz entre todas las
partes afectadas para garantizar los resultados de la gestion
de contratos. La comunicacién debe:

1. Reducir al minimo el efecto de los prejuicios personales.

2. Potenciar al méximo la probabilidad de obtener resultados
precisos.

3. Facilitar la comunicacién entre las partes afectadas.

1.7.2 Documentacion

Los gestores de contratos facilitan la comunicacién mediante

una documentacion clara y concisa y procesos inequivocos.

La documentacion suele prepararse, registrarse y conservarse

en sistemas adecuados, independientemente del soporte, para
respaldar las decisiones tomadas y las medidas adoptadas. Algunos
ejemplos de temas que se pueden documentar son, entre otros:

1. Contratos y estrategia de planificacién que conducen
a un contrato.

2. Intercambios verbales y no verbales.

3. Fundamentos utilizados en la toma de decisiones
y el juicio empresarial.

4. Expectativas mutuamente acordadas.

5. Eventos planificados y no planificados.

6. Incumplimiento de la ejecucion y responsabilidad.
7. Conflictos y sus resoluciones.

8. Cambios y soluciones propuestas.

9. Gestion y mitigacién de riesgos.

10. Desarrollo y ejecucién de oportunidades.

11. Cumplimiento contractual y calidad en la ejecucion
del contrato.

12. Programas de gestion de las relaciones con compradores
y vendedores.

13. Conocimientos adquiridos y lecciones aprendidas.
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[-B. Introduccidén a las fases
del ciclo de vida del contrato

Los contratos tienen un principio y un final definidos, y el ciclo de vida del contrato
define estos parametros. El ciclo de vida de un contrato suele constar de tres fases:
2.0 Preadjudicacién, 3.0 adjudicacion y 4.0 postadjudicacion.

Los procesos de gestion de contratos que llevan a cabo los gestores
de contratos suelen englobarse en cinco 4mbitos dentro de las

tres fases del ciclo de vida del contrato. La figura 4 ilustra como se
relacionan los &mbitos con las fases del ciclo de vida, y la figura 5
ilustra los &mbitos y sus resultados. Cada fase y &mbito del ciclo de
vida del contrato tiene competencias y tareas especificas que, en
conjunto, se denominan «procesos».

Figura 4. Fases del ciclo de vida del contrato con los ambitos asociados

Ciclo de vida del contrato

1.0
Principios rectores

2.0 3.0

Preadjudicacion

del co

trato

Adjudicacién
del contrato

4.0

del co
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ntrato
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2.0 Fase del ciclo de vida del contrato previa

a la adjudicacion

La preadjudicacion es la primera fase del ciclo de vida del contrato. Dentro de la gestion
de contratos, el proceso de preadjudicacion abarca las funciones de «planificaciéon del
contrato» e incluye los procesos empresariales para que los compradores presenten
solicitudes y los vendedores preparen ofertas.

Dentro de esta fase existen dos &mbitos:

2.1 Desarrollo de la estrategia de compra: las competencias
del comprador en este ambito son la «Planificacion de la estrategia
de compra» y la «Solicitud de ofertas».

2.2 Desarrollo de la estrategia de venta: las competencias
del vendedor para este ambito son la «Planificacion de la estrategia
de venta» y la «Preparacion de la oferta».

Los procesos de la fase del ciclo de vida previa a la adjudicacion
interactian entre si y se integran continuamente con los principios
rectores. Ademas, los procesos previos a la adjudicacién repercuten
directamente en la ejecucion y los resultados de las fases del ciclo
de vida de la adjudicacion y posterior a la adjudicacion. En la
Figura 6 (comprador) y la Figura 7 (vendedor) se presentan los
ambitos, competencias y tareas laborales habituales en la fase del
ciclo de vida previa a la adjudicacion.

2.1 Desarrollo de la estrategia de compra

El desarrollo de la estrategia de compra pertenece, ante todo, al
ambito del comprador. Contiene los procesos de descripcion ante
los vendedores de todos los elementos de los requisitos del cliente
(técnicos, empresariales, normativos, etc.). El valor anadido de
este ambito es la presentacion precisa de las necesidades del
cliente a través de una estrategia de compra que conduzca a ofertas
ajustadas a los requisitos y dé lugar a la ejecucion satisfactoria

del contrato.

2.1.1 Planificaciéon de la estrategia de compra

La planificacién de la estrategia de compra es el proceso mediante
el cual se coordinan e integran los esfuerzos de todo el personal
responsable de la adquisicion de bienes o servicios a través de

un plan global para satisfacer la(s) necesidad(es) del cliente de
manera oportuna y a un precio razonable. Incluye el desarrollo

de la estrategia global para gestionar el proceso de compra.

2.1.2 Solicitud de ofertas

La solicitud de ofertas es el proceso de implementacién del

plan solicitando respuestas a los vendedores para satisfacer una
necesidad del cliente. Elabora una estrategia de compra clara

y concisa que comunica eficazmente todos los requisitos del
comprador y permite a los vendedores presentar ofertas completas
y ajustadas a los requisitos.
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2.2 Desarrollo de la estrategia de venta

El desarrollo de la estrategia de venta pertenece, ante todo, al
ambito del comprador. Contiene los procesos de aplicaciéon de
practicas empresariales y desarrollo de estrategias para buscar
y obtener la adjudicacién de contratos. El valor anadido de este
ambito radica en el desarrollo de una oferta con la intencién de
celebrar un contrato sujeto a cualquier cambio que surja dentro
del &mbito del contrato modelo.

2.2.1 Planificacién de la estrategia de venta

La planificaciéon de la estrategia de venta es el proceso de
comprender las necesidades del comprador en consonancia

con los objetivos organizativos del vendedor, evaluar el mercado
(incluidos los posibles socios, proveedores y competidores),
determinar el modelo de gobernanza de la oferta propuesta
(contratista principal, consorcio, empresa conjunta, etc.)

y organizar las actividades previas a la oferta de venta para
planificar la preparaciéon de la oferta.

2.2.2 Preparacion de la oferta

La preparacion de la oferta es el proceso de ejecucion de

la estrategia de venta mediante el desarrollo de una oferta
convincente destinada a conseguir el contrato. La aplicacion
competente de las tareas laborales habituales en la preparacion
de una oferta favorecera tanto la gestion del riesgo como el
aprovechamiento de oportunidades, al demostrar claramente
la capacidad del vendedor, el cumplimiento de los requisitos

y condiciones, y cualquier suposicion o dependencia.
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2.0 Fase del ciclo de vida del contrato previa a la adjudicacion (continuacion)

Figura 6. Competencias y tareas comunes en el ambito del desarrollo de la estrategia de compra
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Tareas del comprador:

1. Dar forma a los requisitos

a. Considerar el analisis de resultados

b. Hacer una evaluacion de las necesidades
c. Redactar los requisitos y el alcance
d

. ldentificar a las partes interesadas internas responsables,
consultadas e informadas (RACI)

. Comprobar la disponibilidad de fondos y recursos

[0

. Hacer estudios de mercado

. ldentificar posibles productos o servicios
. ldentificar posibles proveedores

. Analizar las condiciones del mercado

. Recopilar datos sobre los estandares del sector, los precios, la
innovacion, las oportunidades y las tendencias

. Identificar las limitaciones de la cadena de suministro

O 0 T o9 N

(o)

. Formular el enfoque y la estrategia de contratacién

. Evaluar la opcidén de fabricacion o compra

. Determinar las aportaciones y obligaciones del comprador
. Seleccionar el formato/método de contrato adecuado

. Finalizar los requisitos y el alcance

. Llevar a cabo comunicaciones o compromisos tempranos con el
mercado

Elaborar un registro de riesgos

. Establecer criterios de evaluacion y métodos de puntuacion de las
ofertas

. Considerar los documentos precontractuales

®© O 0O T 9 W

Q =

. Concluir la estrategia de compra
. Concluir el plan de compras
. Obtener autorizaciones internas

oo AN T

Tareas del comprador:
1. Preparar la solicitud de compra
a. Responder a las preguntas de los posibles vendedores

b. Incorporar las condiciones, el alcance y los requisitos del
contrato propuesto

. Determinar la necesidad de una revision previa a la oferta
. Preparar los términos y condiciones de la solicitud

. Revisar y obtener la aprobacién de la solicitud

. Emitir solicitud de compra
Determinar la necesidad de publicar la solicitud de compra
. Emitir solicitudes de compra a posibles vendedores

. Responder a las comunicaciones del vendedor
. Modificar la solicitud de compra

. Coordinar y gestionar el traspaso al equipo de evaluacién

N O U A TOW N QD

. Documentar la experiencia adquirida sobre la estrategia de
compra
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2.0 Fase del ciclo de vida del contrato previo a la adjudicaciéon (continuacion)

Figura 7. Competencias y tareas comunes en el ambito del desarrollo de la estrategia de venta

2.0

Preadjudicacién
del contrato

2.2
Desarrollar
estrategia de venta

2.1.1
Planificar
estrategia
de compra

21.2
Solicitar
ofertas

Tareas de los vendedores:

1. Aportar informacién relacionada con el mercado a las actividades
de preventa

2. Crear un equipo multidisciplinario para responder a las solicitudes
de los compradores

. Realizar actividades de preventa
. Evaluar las relaciones con los compradores
. Cumplir los requisitos de precualificacion
. Evaluar la estrategia de la solucion
. Evaluar la estrategia de precios
. Evaluar la estrategia de marketing
Evaluar la competencia
. Asegurar el presupuesto de preventa
. Evaluar la estrategia contractual
Evaluar la estrategia comercial
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. Evaluar la solicitud del comprador
. Evaluar la solicitud y la capacidad de cumplir los requisitos
. Realizar la diligencia debida del comprador
. Solicitar aclaracion
. Proponer cambios al comprador
Determinar la estrategia de oferta dptima
Evaluar las carencias de capacidad
. Determinar el modelo de venta, incluidas las opciones de asociacion
. Determinar las necesidades de subcontratacion

. Realizar el andlisis de oferta/no oferta
. Decidir si presentar o no la oferta
. Obtener las autorizaciones internas
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. Finalizar la estrategia de venta

Tareas de los vendedores:

1. Desarrollar el plan de ejecucién
a. UComprender los requisitos Unicos y especiales

b. Evaluar la capacidad para satisfacer todos los requisitos
de la solicitud

. Desarrollar una estrategia de gestién de riesgos
. ldentificar los riesgos

. Evaluar los riesgos

. Desarrollar planes de gestion de riesgos

. |dentificar las repercusiones del riesgo contractual en el precio y los
costos

e. Determinar el riesgo asociado
Aplicar a la oferta una estrategia de gestion de riesgos adecuada
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. Determinar la estrategia de precios

. Determinar las condiciones del contrato
. Desarrollar las condiciones propuestas

. Elaborar una respuesta de cumplimiento normativo a las
condiciones propuestas por el comprador

T 9 A W

. Evaluar el desarrollo del enfoque técnico del producto o servicio
. Ejecutar el modelo de venta
. Participar en las comunicaciones con los compradores

. Evaluacién previa a la presentacién

. Finalizar la estrategia de ventas

. Decidir presentar la oferta

. Obtener la aprobacion interna para presentar la oferta

0O O 0o N O u

. Finalizar la oferta
. Presentar la oferta
. Comprobar la recepcion

o o ©

© National Contract Management Association. 2025. Todos los derechos reservados.

14



3.0 Fase del ciclo de vida de adjudicacion

La segunda fase del ciclo de vida del contrato es la adjudicacion. El proceso

de adjudicacion abarca las funciones de gestion de contratos conocidas como
«formacion del contrato» y refleja todos los procesos empresariales realizados
tanto por el comprador como por el vendedor que dan lugar a un contrato
adjudicado. Algunos contratos son muy sencillos y otros excesivamente
complejos, pero la mayoria se sitGan en un término medio.

Los procesos de la fase del ciclo de vida de la adjudicaciéon
interactian entre siy se integran continuamente con los principios
rectores. Ademas, los resultados de los procesos de la fase del ciclo
de vida de la adjudicacion se ven directamente afectados por el
efecto acumulativo de los procesos y resultados de la fase del ciclo
de vida previa a la adjudicacion, y tendran un impacto directo

en la ejecucion y los resultados de los procesos de la fase del ciclo
de vida posterior a la adjudicaciéon. En la Figura 8 se presentan

el Ambito, las competencias y las tareas habituales de la fase

de adjudicacion del contrato.

En la fase de adjudicacion hay un ambito:

3.1 Contrato modelo: los procesos que intervienen
en el ambito del contrato modelo producen el contrato.

3.1 Contrato modelo

El contrato modelo incluye el proceso de evaluacion de la oferta,
la planificacion y realizacion de las negociaciones, la seleccion
de la fuente y la adjudicacion del contrato.

El valor anadido de este &mbito consiste en mitigar o eliminar
el riesgo de ejecucion del contrato mediante la determinacién
de costes y precios razonables, la evaluacion de las condiciones
comerciales y contractuales, la negociacion de precios, términos
y condiciones y la seleccion de la mejor fuente.

3.1.1 Evaluar la oferta

Evaluar la oferta es el proceso de analizar las ofertas
presentadas de acuerdo con los criterios de evaluacién

de la solicitud de compra para seleccionar la alternativa que
tenga la mayor probabilidad de ejecutar satisfactoriamente

el contrato. Este proceso consiste en mitigar el riesgo del
comprador seleccionando al ofertante con mas probabilidades
de ejecutar satisfactoriamente las prestaciones del contrato

y garantizar al vendedor un proceso de selecciéon coherente

y justo. El comprador también debe evaluar 1) la armonizacién
contractual de clausulas y procesos, y 2) la coherencia global con
los demas contratos potenciales o existentes (por ejemplo, con

su propio cliente, sus socios, sus otros proveedores, etc.).
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3.1.2 Prepararse para las negociaciones

Prepararse para las negociaciones es el proceso de disponer todo
lo necesario para la interaccién entre el comprador y el vendedor
en relacion con todos los aspectos de la oferta y sus condiciones,

y a menudo implica aclarar los requisitos y las partes que solicitan
cambios o la consideracién de un enfoque alternativo que pueda
ser coherente con los requisitos de la estrategia de compra.

Este proceso implica la seleccion de ofertas para la negociacion,

la evaluacion del analisis de las ofertas, la preparacién de las
negociaciones, la notificacion de las negociaciones a los ofertantes,
la modificacidén de las ofertas y la retirada de las ofertas.

3.1.3 Llevar a cabo las negociaciones

Llevar a cabo negociaciones es la interaccion entre el comprador

y el vendedor en relacién con todos los aspectos de la oferta y sus
condiciones, y a menudo implica aclarar requisitos y que las partes
soliciten cambios o la consideraciéon de un enfoque alternativo

que pueda ser coherente con los requisitos de la estrategia de
compra. Esta interacciéon implica que ambas partes colaboren
para encontrar puntos en comun u ofrecer concesiones entre

sus diferencias en cuanto a cantidad, precio, entrega, calidad,
legislacion aplicable, duracién del contrato u otros factores.

3.1.4 Adjudicar el contrato

La adjudicacion del contrato es el proceso por el que el comprador

y el vendedor formalizan un contrato tras llegar a un acuerdo sobre
las condiciones de entrega de bienes y prestacion de servicios. Este
proceso incluye la seleccion del mejor ofertante, la adjudicacién

en si del contrato y la gestion de los desacuerdos.
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3.0 Fase del ciclo de vida de adjudicacion (continuacion)

Figura 8. Competencias y tareas laborales habituales en el ambito de los contratos modelo
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. Analizar los costos
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. Documentar los resultados del
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. Evaluar los analisis de
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. Identificar los puntos fuertes y

débiles y las carencias de cada
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los puntos débiles y las
carencias
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1.

Tareas:

Llevar a cabo
negociaciones (J)

. Acordar y documentar los

cambios en la oferta (S)

. Determinar el impacto en el

contrato (B)

. Finalizar las negociaciones (J)
. Obtener autorizaciones (J)
. Solicitar la revision final de la

oferta (B)

. Presentar la mejor oferta

final (S)

. Evaluar las ofertas (B)

Tareas:

1.

[URN N [o 2]

o

. Documentar la base para la

. Emitir aviso de seleccion
. Notificar a los ofertantes no

. Informar a los ofertantes

. Preparar el contrato

. Finalizar la adjudicacién del

. Obtener la aprobacidn interna
. Expedir el contrato

. Gestionar los desacuerdos (J)
. Presentar reclamaciones y

. Responder a las reclamaciones

. Revisar la oferta rechazada

. Recibir el informe
. Documentar la experiencia

. Notificar a las partes

. Cerrar el presupuesto de

Seleccionar a los ofertantes
ganadores (B)

adjudicacion del contrato

seleccionados

definitivo (J)

contrato (B)

recursos (S)

y recursos (B)

)

adquirida

interesadas

preventa

(B) = Comprador
(S) = Vendedor

(J) = Responsabilidad
conjunta
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4.0 Fase del ciclo de vida posterior

a la adjudicacion del contrato

4.0 Fase del ciclo de vida posterior a la adjudicacion
Una vez finalizada la fase de adjudicacion, comienza la fase

de postadjudicacion, consistente en las funciones de gestion
conocidas como «ejecucion del contrato» y «liquidacién del
contrato». La gestién concreta de las tareas del contrato variara
mucho en funcién de la complejidad de este. Tanto el comprador
como el vendedor participan activamente en la ejecucion del
contrato para garantizar un cumplimiento satisfactorio y llevar
el contrato a buen término.

En la fase de postadjudicacién hay dos ambitos:

4.1 Ejecutar el contrato: las tareas y competencias de este
admbito dan lugar a la ejecucion del contrato (véase la Figura 9).

4.2 Liquidar el contrato: las tareas y competencias de este
ambito producen que se finalice el contrato (véase la figura 10).

Los procesos posteriores a la adjudicacion interactian entre siy se
integran continuamente con los principios rectores. Los resultados
y procesos posteriores a la adjudicacion se ven directamente
afectados por el efecto acumulativo de la ejecucion y los resultados
de los procesos de adjudicacion y los previos a la adjudicacion.

4.1 Ejecutar el contrato

Ejecutar un contrato implica el proceso de ejecucion de los
requisitos técnicos y no técnicos del contrato, la gestion de las
relaciones comerciales, la garantia de calidad, la confirmacién del
cumplimiento de las obligaciones de pago y la gestion de

los cambios.

El valor afadido de este proceso consiste en supervisar el riesgo,
evaluar su impacto en la ejecucion del contrato y garantizar

el cumplimiento de las condiciones contractuales durante la
ejecucion del contrato hasta su terminacion o rescision.

4.1.1 Cumplir con el contrato

Cumplir con el contrato es el proceso de gestionar los recursos

y las dependencias, mantener los canales de comunicacion,
tramitar la documentacion del contrato y gestionar su ejecucion.

Este proceso implica establecer y mantener una relacién
contractual para gestionar el riesgo y garantizar el camplimiento
de los términos del contrato, aumentando la probabilidad de que
se ejecuten las prestaciones contractuales esperadas por ambas
partes y se alcancen los objetivos previstos.*

4.1.2 Garantizar la calidad

Garantizar la calidad es el proceso de planificacion de la ejecucion
y la entrega del contrato, la supervisiéon de la ejecucion y la
inspeccion y aceptacion de los entregables del contrato.

Este proceso implica garantizar que los bienes o servicios
entregados cumplen las especificaciones, términos y condiciones
del contrato.

4.1.3 Gestionar los subcontratos

La gestion de subcontratos es el proceso de planificacion,
adjudicacion y gestion de los contratos subordinados que se
determinen necesarios para apoyar y camplir con éxito el contrato
principal. El proceso de subcontratacion se alinea e integra con
las fases del ciclo de vida, los &mbitos, las competencias, las tareas
y los principios rectores aplicables al contrato principal antes,
durante y después de la adjudicacion.
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Aunque la gestidn de los subcontratos tiene lugar durante la
fase de postadjudicacion, la necesidad de subcontratar suele
determinarse en la fase de preadjudicacion.

La misma organizacién o gestor de contratos/subcontratos puede
llevar a cabo los procesos del comprador como del vendedor para
cumplir con éxito el contrato principal.5

4.1.4 Supervisar el contrato

Supervisar el contrato es el proceso de iniciar, negociar y ejecutar
cambios en el contrato, manteniendo al mismo tiempo el control
de la estructura general del contrato y de su ejecucion.

Este proceso permite introducir con flexibilidad los cambios
necesarios en el contrato, protegiendo al mismo tiempo la
integridad del mismo y los resultados previstos.

Aunque la gestion de cambios, recursos y litigios se produce
durante la fase posterior a la adjudicacion de un contrato, los
principios rectores, los procesos del ciclo de vida del contrato

y los resultados significativos son aplicables a las modificaciones
del contrato.

4.2 Liquidar el contrato

El ambito de liquidacion del contrato compete tanto al comprador
como al vendedor y abarca el proceso de comprobar que se
cumplen todos los requisitos del contrato, resolver los asuntos
pendientes y conciliar el contrato para efectuar el pago final.

El valor afiadido de este proceso consiste en determinar que se
han cumplido todas las obligaciones contractuales del comprador
y del vendedor y que ambas partes se han liberado de todas las
responsabilidades (véase la Figura 10).

4.2.1 Rescisiéon del contrato
Rescindir un contrato es el proceso por el que se pone fin a un
contrato de forma parcial o total antes de que finalice su ejecucion.

Este proceso incluye la emisién de un aviso de rescision, la
liquidacion de las obligaciones contractuales y la preparacion
de los documentos de rescision del contrato.

4.2.2 Liquidacion del contrato

La liquidacién del contrato es el proceso mediante el cual se
asegura que se han cumplido todas las obligaciones, se ha evaluado
la ejecucion final, se ha efectuado el pago final y se ha conciliado

el contrato. Incluye la finalizaciéon de cualquier actividad de
transicion y las obligaciones que sobreviven.

Este proceso implica la finalizacién, entrega y aceptacion de los
requisitos contractuales de acuerdo con los términos y condiciones
del contrato.

4. Cumplir el contrato describe los procesos necesarios para lograr la ejecucion prevista
del contrato y los resultados estimados. A tal fin, esta competencia incluye los procesos
de gestion de contratos que suelen denominarse «administracion de contratos», como
la tramitacion de la documentacion, el mantenimiento y almacenamiento de registros,
el an‘lisis de datos de la ejecucion, el mantenimiento de rastreadores/registros y otras
tareas administrativas necesarias para facilitar las actividades diarias requeridas para
cumplir el objetivo de la competencia.

5. Por ejemplo:

« Un contratista principal es un vendedor para el cliente principal.

« Cuando el contratista principal emite un subcontrato, se convierte en comprador para las
necesidades del contrato principal.

« Si ese vendedor subcontratado no puede satisfacer todos los requisitos del subcontrato,
se convierte en comprador de otro vendedor.

Este efecto de subcontratacion estratificado continda segun sea necesario hasta que

se cumplan todos los requisitos del contrato principal.
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4.0 Fase del ciclo de vida posterior a la adjudicaciéon (continuacion)

Figura 9. Competencias y tareas habituales en el ambito de la ejecucién de contratos

4.0

Postadjudicacion
del contrato

1. Iniciar el contrato (R)

2. Llevar a cabo una sesion
informativa posterior a la
adjudicacién del contrato
e incorporar al vendedor
seleccionado (C)

3. Mantener la gestion
de registros (R)

a. Hacer un seguimiento del riesgo,
de la financiacién del proyecto,
y del valor del contrato (C)

b. Gestionar el proceso
de pago del contrato (R)

c. Gestionar los cambios
del personal clave (R)

d. Supervisar las obligaciones
de ejecucion (C)

e. Gestionar las aportaciones y
obligaciones del comprador (V)

f. Gestionar las herramientas
y los recursos necesarios (V)

4. Evaluar la informacién
de los costos

a. Solicitar informacion de los
costos (C)

b. Facilitar informacion de los
costos (V)

5. Establecer/mantener
las comunicaciones (R)

. Partes interesadas internas
b. Partes interesadas externas

jJ)

6. Evaluar la ejecucién
del vendedor(R)
a. Evaluar y documentar los
resultados provisionales (C)
b. Responder a los resultados
de las evaluaciones de la
ejecucion y gestionarlos(V)
c. Controlar el alcance
del contrato (R)
d. Supervisar la fecha
de vencimiento (R)

1. Ejecutar el plan
de acuerdos de calidad (R)

2. Planificar la ejecuciéon
del contrato (V)

Asignar recursos
Ejecutar el programa
Gestionar el riesgo
Controlar la calidad

w a0 oo

Planificar el seguimiento
de la ejecucion del
contrato (C)
a. Hacer revisiones
de la ejecucién de los
proyectos/programas
b. Hacer revisiones de los
contratos

4. Inspeccionar y aceptar la
ejecucion del contrato (C)
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Las tareas habituales

de subcontratacion son
basicamente las mismas

que las descritas a lo

largo de este Contract Management
StandardTM, que abarca las fases
de 2.0 Preadjudicacion, 3.0
Adjudicacion y 4.0
Postadjudicacién del ciclo

de vida del contrato.

Tareas Unicas:

A continuacidn se presentan las
tareas especificas de la
subcontratacion junto con las
competencias correspondientes.v

2.1 Desarrollar el plan de
compra del contrato (C)

a. Determinar las cldusulas
de transferencia

3.1 Contrato modelo (R)

a. Determinar los riesgos
y el tratamiento del
incumplimiento de las
clausulas de transferencia

4.2
Cerrar
contrato
4.1.1 4.1.2 4.1.3 4.1.4
Cumplir Garantizar Gestionar Supervisar
contrato calidad subcontratos contrato
Tareas: Tareas: Tareas habituales: Tareas:

1. Colaborar para
comprender la
interpretacion
de los contratos (R)

a. Plantear problemas
contractuales

b. Resolver problemas
contractuales

c. Solucionar las
reclamaciones
contractuales

2. Cambiar el contrato (R)

a. Desarrollar la estrategia
de solicitud de cambios

b. Desarrollar la estrategia
de oferta de cambio

Formular un cambio
Ejecutar el cambio
e. Cerrar el cambiov

oo

3. Gestionar conflictos
y controversias (R)

a. Plantear conflictos y
controversias contractuales

b. Resolver conflictos y
controversias contractuales

4. Renovar o ampliar
el contrato (R)

(B) = Comprador
(S) = Vendedor

(J) = Responsabilidad
conjunta
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4.0 Fase del ciclo de vida posterior a la adjudicaciéon (continuacion)

Figura 10. Competencias y tareas habituales en el ambito de la liquidacién de contratos

4.0

Postadjudicacion
del contrato

4.2
Cerrar
contrato

1. Emitir un aviso de rescision (R)
2. Resolver la rescision del contrato (R)
3. Preparar los documentos de rescision del contrato (R)

4. Recopilar y compartir la experiencia adquirida (R)
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4.2.1 4.2.2
Rescindir Liquidar
contrato contrato

Tareas: Tareas:

. Validar y acordar la ejecucidn final del contrato (R)
. Responder a los resultados de las evaluaciones

de la ejecucion

. Comprobar la ejecucién completa del contrato con respecto

a los requisitos (R)

. Resolver desacuerdos sobre la ejecucion completa

del contrato

. Preparar los documentos de ejecucion completa

del contrato (R)

. Coordinar y finalizar las actividades de transicién (R)
. Gestionar las tareas de desmantelamiento y traspaso
. Confirmar los derechos y obligaciones de transicion

a otros contratos

. Cerrar las aportaciones procedentes del comprador
. Liquidar y cerrar subcontratos (V)

. Conciliar el contrato (R)
. Realizar auditorias (C)
. Responder a las auditorias (V)

. Cerrar las obligaciones de pago/financieras (R)
. Liquidar los recursos pendientes (R)

. Devolver las garantias (C)

. Realizar el pago final (C)

. Finalizar el contrato (R)

. Recopilar y compartir la experiencia adquirida (J)

(B) = Comprador
(S) = Vendedor

(J) = Responsabilidad
conjunta
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Acerca del Instituto

Commerce & Contract Management Institute

El Instituto aspira a mejorar el mundo mediante la aplicacién de
altos estandares en las compras y ventas. Nuestra investigacion
rigurosa y practica y nuestros conocimientos, relevantes y ttiles,
dan forma a las politicas y practicas globales. Ayudamos a la
sociedad elevando los estdndares para el intercambio de bienes
y servicios, lo que se traduce en mejores resultados comerciales
tanto en el sector privado como en el piblico. Somos una
organizacion sin animo de lucro fundada y apoyada por

el World Commerce & Contracting y la NCMA.

Las consultas generales o de los medios de comunicacion
pueden enviarse a info@ccm.institute

Si desea obtener mas informacién, consulte el sitio web
de WorldCC

Commerce & Contract
Management Institute
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Acerca de los fundadores

El CCM Institute fue cofundado por las siguientes
entidades, y cuenta con su apoyo:

World Commerce & Contracting

WorldCC es una asociacion sin animo de lucro dedicada

a ayudar a sus miembros de todo el mundo a conseguir
relaciones comerciales fiables y de gran rendimiento. Tiene
80 000 miembros de més de 20 000 empresas de 180 paises
de todo el mundo y acoge a todos los interesados en mejorar
la contratacion: lideres empresariales, profesionales, expertos
y recién llegados. www.worldcc.com

World Commerce
&Contracting

®

National Contract Management Association

La NCMA es una prospera comunidad de més de 100 000
profesionales de la gestion de contratos en todo el mundo.

Se dedica a fomentar que la profesion de la gestion de contratos
sea reconocida a nivel mundial y a fortalecer sus vinculos con
las comunidades de adquisiciones relacionadas, y, como tal,
presta servicio a miembros muy diversos tanto del sector
publico como del privado. www.ncmahg.org

GNCMA

NATIONAL CONTRACT MANAGEMENT ASSOCIATION
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