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RESUMEN EJECUTIVO

Los acuerdos son esenciales en todas las
organizaciones, ya que regulan las relaciones con socios,

clientes y empleados. No obstante, en la actualidad,
numerosas organizaciones tienen dificultades para
gestionar eficientemente los acuerdos, extraer
informacidn crucial de los mismos y controlar
proactivamente los riesgos que conllevan. Estos
desafios pueden deberse a procesos manuales,
flujos de trabajo descoordinados, comunicacién
deficiente con los interesados y una gobernanza
poco definida. Todos estos factores pueden frenar
el crecimiento y la productividad del negocio. Las
empresas estan empezando a enfrentar este desafio a

medida que la cantidad y la complejidad de los acuerdos

aumentan, y buscan simplificar y automatizar sus
procesos de trabajo para liberar el valor oculto en
sus acuerdos.

Para entender mejor las causas raiz de estos retos,

hemos realizado una encuesta a mas de 1000 lideres de

empresas en 10 paises, incluyendo organizaciones de
todos los tamafios, sectores y niveles de desarrollo. En
este informe, presentamos los resultados de la

encuesta, desglosados par etapas en el ciclo de vida del

acuerdo, y sugerimos ideas para compradores y
proveedores por igual.

A continuacion, presentamos nuestros hallazgos
principales obtenidas de la encuesta cuantitativa y las
entrevistas cualitativas adicionales:

1. La ineficacia en la gestién de acuerdos provoca
una significativa depreciacién en el valor

econdémico a nivel mundial. Los procesos actuales
de gestidn de acuerdos suelen ser poco eficientes, lo

que conlleva a una pérdida de casi 33,4 billones de
pesos mexicanas en el valor econémico mundial

anual, debido a la disminucion de la productividad y a

la pérdida de oportunidades de ingresos.

“Nuestra investigacién revela que las empresas con
procesos de gestion de acuerdos descoordinados
invierten un 18 % mas de tiempo en trabajar en
acuerdos. Estas ineficiencias pueden repercutir
significativamente en la productividad de la empresa,
el animo de los empleados, los resultados
econdémicos y las perspectivas de negocio a largo
plazo”. - Jonathan Jones, director general, Deloitte
Tax LLP

2,

La destruccién de valor no se distribuye de manera
equitativa entre las diferentes dreas de negocio. Las
areas que tienen contacto directo con el cliente, como
ventas y marketing, son responsables del 40 % de la
pérdida de valor econémico a nivel global, debido
principalmente a oportunidades de ingresos que se han
perdido (por ejemplo, retrasos en la concrecion de
acuerdos por parte de los equipos de ventas). En
contrapasicion, las dreas de soporte representan el 60 %
restante de la pérdida de valor a causa del tiempo
malgastado y los costos operativos (por ejemplo, el area
de compras que no logra aprovechar oportunidades para
ahorrar costos).

Los flujos de trabajo descoordinados son la causa
principal de una gestion de acuerdos deficiente. De
media, las empresas con flujos de trabajo de gestion de
acuerdos descoordinados invierten un 18 % mas de su
tiempo en acuerdos, debido a ineficiencias en los
procesos, limitaciones técnicas o la espera por otros. En
total, estas ineficiencias se traducen en mas de 55 000
millones de horas perdidas a nivel global cada afio.

Cuatro habilidades esenciales son fundamentales
para la préxima generacién de soluciones en
gestién de acuerdos. La colaboracion entre los
interesados, la blsqueda y analisis potenciados por
inteligencia artificial, las integraciones de procesos
anteriores y posteriores con aplicaciones y bases de
datos y los flujos de trabajo orientadas a persanas son
areas de oportunidad que los proveedores de soluciones
deberfan priorizar para satisfacer las necesidades mas
apremiantes en la gestion de acuerdes. De hecho, 2 de
cada 5 empresas estan buscando soluciones con
capacidades mas avanzadas y mas de la mitad planea
incrementar su inversidn en soluciones de gestion de
acuerdos en los proximos tres afios.

La tecnologia es solo una pieza del rompecabezas.
Las organizaciones deben adoptar una visién integral en
la gestion de acuerdos, gue incluya tener en cuenta los
objetivos de la empresa, disefiar una estructura de
gobierno apropiada con roles bien definidos, y recolectar
y aplicar las lecciones aprendidas de los acuerdos para
generar resultados de negocio positivos. De hecho, las
mejoras en los procesos de gestidn de acuerdos pueden
potenciar el valor obtenido de las soluciones
tecnoldgicas y viceversa.



ALCANCE DEL ESTUDIO

Deloitte y Docusign realizaron una encuesta a lideres en Ameérica (Estados Unidos, Canada, México y Brasil), EMEA
negocios y tecnologfa involucrados en la gestidn de (Reino Unido, Francia y Alemania) y APAC (Singapur, Japén y
acuerdos con el objetivo de entender mejor los retosy Australia). Ademas, llevamos a cabo entrevistas con 17
oportunidades existentes en el mercado. El estudio lideres adicionales en tecnologia y negocios que estan

abordd una serie de temas, como los problemas mas involucrados en todo el ciclo de vida del acuerdo para
comunes, los criterios de compra, los factores que complementar los datos obtenidos en la encuesta. Los
impulsan el valor funcional y las consideraciones sobre participantes de la encuesta representan una amplia gama
las soluciones a lo largo del ciclo de vida de los de industrias, funciones, niveles de trabajo y tamafios de
contratos y acuerdos. empresas (Figuras 1-4). También realizamos una

investigacion secundaria exhaustiva utilizando datos tanto
Realizamos encuestas a mas de 1000 lideres en publicos como privados para reforzar y validar los hallazgos
tecnologia y negocios, abarcando diez paises de principales de nuestro estudio.
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ORGANIZACION EN PESOS MEXICANOS
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Los calculos se llevaron a cabo en USD y se convirtieron a la moneda local el

16 de mayo de 2024 conforme a la tasa de cambio 1 USD = 16,72 MXN.

El 62 % de los participantes en la encuesta ocupaban
cargos de director o superiores vy cada uno de ellos
representaba a empresas con ingresos anuales de al
menos 418 millones de pesos mexicanos y con un
minimo de 125 empleados. Los participantes también
determinaron por si mismos el nivel de madurez de sus
procesos de gestion de acuerdos. Por ejemplo, el 46 %
de los participantes indicd que utilizan procesas de
trabajo digitalizadas y avanzados. Como resultado, se
obtuvo un conjunto de datos representativo que
abarca diferentes paises, industrias, funciones
empresariales, niveles de familiaridad y madurez
técnica, asi como volimenes de contratos.

Ademas, basandonos en nuestra investigacion, creemos
que la definicion tradicional de la gestién del ciclo de
vida de un contrato - es decir, la administracion de un
contrato desde su inicio hasta su inventario - se ha
utilizade principalmente para contratos que requieren
una alta negociacidén y na para un conjunto de datos
mas amplio de la organizacidon (por ejemplo, pedidos

de compra, renovaciones de proveedores).
Tradicionalmente, los procesos para el conjunto
completo de acuerdos han sido dificiles de escalar
debido a limitaciones tecnoldgicas y a la complejidad

en su implementacion. Sin embargo, las empresas
necesitan la capacidad de analizar riesgos, entender las
implicaciones de las lineas rojas, establecer gobernanza
y llevar a cabo acciones en todos sus acuerdos para
centrarse en lo mas importante: obtener resultados
comerciales. Ademads, la gestion de contratos a menudo
se ve como una actividad legal, pero, cuando se lleva

a cabo de manera adecuada, puede proporcionar
beneficios significativos para otros ejecutivos, como los
directores financieros y de ingresos. Por lo tanto, este
informe adoptara una perspectiva mas amplia del ciclo
de vida del contrato y presentara el término "gestion de
acuerdos”, que representa el mercado de solucionesy
procescs que, en conjunto, maximizan el valor de todos
los acuerdos camerciales.

21 % Fabricacion y
comercio minorista



LA OPORTUNIDAD
DESAPROVECHADA PARA LAS
ORGANIZACIONES

De acuerdo a nuestro anélisis, un asombroso VALOR ECONOMICO
GLOBAL ANUAL DE APROXIMADAMENTE 30 BILLONES DE PESOS
MEXICANOS' QUEDARA DESTRUIDO HOY DEBIDO A UNA
DEFICIENTE GESTION DE ACUERDOS a nivel mundial, lo que influye en
empresas de todos los tamafos e industrias (Figura 5).

Figura 5. PERDIDA DE VALOR ECONOMICO A NIVEL MUNDIAL DEBIDO A UNA GESTION INEFICIENTE
DE ACUERDOS, 2025 Y 2030

2025 2030
aproximadamente aproximadamente
30 billones de pesos 38,4 billones de
mexicanos pesos mexicanos

'Fl valor econémico global es la suma total de beneficios gue una organizacion puede

capturar a partir de una decision de negocio, lo cual puede incluir el crecimiento de

ingresos (debido a precios mds elevados o un incremento en las ventas), la reduccion de

costos (incluyendo costos fijos y variables) o el aumento de la productividad (gracias al

ahorro de horas). Desbloqueo del valor de la gestior



Los acuerdos son esenciales para todas las funcianes,
organizaciones e industrias. Sin embargo, la ejecucion
de estos acuerdos suele ser complicada, ya que implica
numerosas revisiones, aprobaciones, involucra a
diversas partes interesadas y se realiza en diferentes
plataformas tecnaldgicas. Debido a la importancia y
complejidad de los acuerdos, las empresas a menudo
se enfrentan a dificultades para desarrollarlos y
procesarlos de manera eficiente, lo que conlleva pérdida
de tiempo y productividad. Por ejemplo, todas las
organizaciones han sentido abandono durante la
incorporacidn de nuevas cuentas debido a procesos de
acuerdos confusos, negociaciones que se prolongan
hasta el siguiente trimestre por retrasos o la frustracion
de los proveedores al tener que firmar multiples
documentos. Cada uno de estos factores contribuye a la
destruccion del valor econdmico, algo que podria
evitarse considerablemente.

Por lo general, las ineficiencias en los acuerdos pueden
generar dos fuentes de pérdida de valor econémico:

* Pérdida de productividad y aumento de costos:
Los procesos de acuerdo suelen verse saturados con
flujos de trabajo manuales y descoordinados,
generando una mayor camplejidad, errores y pérdida
de tiempo. Por ejemplo, los acuerdos pueden estar
esparcidos en multiples sistemas, dificultando la
labor de los equipos legales para hacer seguimiento y
revisar los acuerdos y obligaciones. En realidad, las
pérdidas de productividad se traducen en costos de
oportunidad o en un incremento de los costos
operativos (como salarios, multas, etc.).

* Pérdida de ingresos: Una gestién ineficaz de los
acuerdos conduce inevitablemente a demoras en la
contratacidn, lo que puede provocar retrasos en la
finalizacion de negociaciones, la cancelacion de
cuotas y el reconocimiento de ingresos.

Estas pérdidas se manifiestan como puntos criticos a lo
largo del ciclo de vida, con la pérdida de productividad
aportando alrededor de 16,7 billones de pesos
mexicanos y la pérdida de ingresos aportando alrededor
de 13,3 billones de pesos mexicanos en destruccion de
valor. Sin embargo, esta destruccidn no se distribuye

de manera equitativa. Cada funcién, industria y
organizacion experimentard esta pérdida de formas
Unicas, dependiendo de su modelo de negocio, flujos de
trabajo, aplicaciones, roles y volumen de contratos.




NECESIDADES Y PUNTOS CRITICOS
DE LA ORGANIZACION

Las empresas gue tienen flujos de trabajo de gestion de Si consideramos la cantidad de acuerdos que se procesan
acuerdos descoordinados invierten un 18 % mas de su en un afo, estos puntos criticos y la pérdida de tiempo que
tiempo en trabajar en acuerdos, lo que resulta en un conllevan pueden tener un impacto significativo en los
promedio de 16 horas adicionales dedicadas al ciclo de resultados finales. Estas pérdidas, que pueden parecer
vida del acuerdo. Estas horas se malgastan por diversas pequefias en cada etapa, se acumulan répidamente. De
razones, incluyendo ineficiencias en el proceso (como la media, las empresas a nivel mundial desperdician 190 000
duplicidad en la entrada de datos), limitaciones técnicas horas al afio debido a flujos descoordinados de trabajo de
(como problemas con el control de versiones) o |a gestion de acuerdos, sumando un total de 55 000 millones
espera por otros (como la demora en la recepcion de de horas a nivel global. Esto contribuye a la destruccion de
firmas). Sin embargo, la cantidad de tiempo perdido (y un valor econdmico de aproximadamente 30 billones de
las razones de ello) varia dependiendo de la etapa del pesos mexicanos.

ciclo de vida del acuerdo (existen cinco?) (Figura 6).

‘Existen diversas representaciones del ciclo de vida de un acuerdo o contrato, gue van

desde 3 hasta 6 e incluso 10 etapas. Sin embargo, para los propdsitos de este andlisis,

hemos decidido representar el ciclo de vida del acuerdo en cinco etapas, las cuales

consideramos que representan de la mejor manera la tesis de este informe. Desbloqueo del valor de la ¢



https://investor.docusign.com/investors/press-releases/press-release-details/2024/DOCUSIGN-UNVEILS-NEW-AI-POWERED-INTELLIGENT-AGREEMENT-MANAGEMENT-PLATFORM-FOR-NEW-SAAS-CATEGORY/default.aspx
https://www2.deloitte.com/us/en/pages/advisory/solutions/enterprise-contract-management-review-services.html
https://www2.deloitte.com/us/en/pages/tax/articles/contract-management-lifecycle-insights.html

Figura 6. CICLO DE VIDA DEL ACUERDO Y PRINCIPALES PUNTOS CRITICOS

01 INICIAR »

DEFINICION: Alinearse con la
necesidad de un acuerdo,
determinar el tipo de contrato
necesario e identificar contratos que
se han aprobado anteriormente para
usar como modelo.

PRINCIPALES PUNTOS CRITICOS:

El 62 % de las personas tiene
dificultades para localizar y acceder a
contratos que fueron aprobados
previamente,

El 61 % experimenta demoras en la
asignacién de responsabilidades y en
la coordinacién de apoyo
interfuncional para un acuerdo.

v

02 DESARROLLAR =

DEFINICION: Elaborar el contrato
con los interesados internos,
incorporar las modificaciones, realizar
evaluaciones de riesgo y finalizar el
borrador para compartirla.

PRINCIPALES PUNTOS CRITICOS:
El 50 % se enfrenta a procesos de
aprobacidn legal y de cumplimiento
gue son tedioses, ineficientes y
repetitivos.

El 45 % de las personas ingresa
datos manualmente en los contratos,
incluso cuando esos datos ya existen
en otros sistemas (como la falta de
automatizacién, desconfianza en la

v

03 FIRMAR =

DEFINICION: Compartir el

borrador con las contrapartes para

negociar las condiciones,
responder a las correccionesy

hacer seguimiento de las firmas.

PRINCIPALES PUNTOS CRITICOS:
El 52 % espera la verificacion de
identidad y notarial, lo que genera

un riesgo en el cierre del trato.

El 49 % experimenta varios
retrasos al obtener las firmas

correctas en el orden adecuado.

L]

calidad de los datos, etc.)

17 Y%

% DE AUMENTO
EN EFICIENCIA

% DE AUMENTO
EN EFICIENCIA

% DE AUMENTO
EN EFICIENCIA
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04 INVENTARIO? 05 ANALIZAR3

DEFINICION: Guardar los contratos firmados y los
metadatos esenciales en un repositorio seguro,
actualizar con las versiones mas recientes y otorgar
acceso a los interesados aprobados.

DEFINICION: Hacer seguimiento de la informacién
relevante de los acuerdos, como términos clave,
plazos, fechas de renovacidn, obligaciones, etc., y
tomar acciones basdndose en estos datos.

PRINCIPALES PUNTOS CRITICOS:

El 54 % no cuenta con las herramientas necesarias
para automatizar el seguimiento y analisis de datos,
teniendo gue analizarlos manualmente de manera
adecuada.

El 50 % consolida los datos de sus contratos antes
de analizarlos debido a la fragmentacion del
almacenamiento de datos.

19 %

PRINCIPALES PUNTOS CRITICOS:

El 54 % copia manualmente los datos del contrato
en los sistemas siguientes.

El 49 % considera que invierte demasiado tiempo
en buscar acuerdos que ya se han llevado a cabo.

% DE AUMENTO
EN EFICIENCIA

% DE AUMENTO
EN EFICIENCIA

22 Yo

JLas actividades de inventario y andlisis se llevan a cabo a lo largo del ciclo de vida, pero
se han clasificado en dos etapas con un enfoque mds marcado hacia el final del mismo.



VARIACIONES REGIONALES EN LA
DESTRUCCION DE VALOR

Las empresas alrededor del mundo enfrentan estos
retos de manera distinta debido a las particularidades
regionales. Por ejemplo, los estudios demuestran

que las organizaciones de Asia Pacifico prefieren
negociaciones extensas cara a cara®, lo que provoca
grandes retrasos en la etapa de firma. En contraste,
las organizaciones europeas deben lidiar con diversas
términos y lenguajes propios de cada jurisdiccion®, lo
gue resulta en retrasos igualmente significativos en la
etapa de analisis.

América del Norte®

Las organizaciones de Ameérica del Norte procesan
acuerdos un 8 % mas rapido que el promedio mundial,
impulsado principalmente por un mayor nivel de
madurez digital. Por ejemplo, el 46 % reparto el uso de
un conjunto de herramientas como la firma electrdnica,
CLM o repositorios de contratos, en comparacién con el
38 % de otras regiones. Como resultado, estas empresas
colaboran mas rapido que sus homadlogos a nivel
mundial, invirtiendo 3 haras menos por acuerdo en las
etapas de inicio y desarrollo. Sin embargo, dedican méas
tiempo a la etapa de firma debido a la prevalencia de
practicas legales y de mitigacion de riesgos. De hecho,

1 de cada 3 acuerdos en América del Norte se ve
retrasado por largos procesos de aprobacion legal, en
comparacion con 1 de cada 4 en otras regiones.

América Latina (LATAM)

Las organizaciones en América Latina gestionan
acuerdos un 18 % mas rapido que el promedio mundial,
completando las etapas de desarrollo y firma, que son
intensivas en iteraciones, unas ~6 horas mas rapido.
Esta rapidez probablemente se deba a un menor
numero de aprobaciones legales, considerando el
desarrollo de los procesos judiciales® en esta region y
los niveles mas bajos de mitigacion farmal de riesgos.
De hecho, los encuestadaos de esta regidon reportaron

el porcentaje mas bajo de acuerdos retrasados por
aprobaciones legales, apenas un 19 %, en comparacion
con el 28 % en otras regiones. El director de cadena de
suministro de un supermercado internacional mencioné
gue "el apetito de riesgo de las organizaciones en LATAM
es significativamente mayor que en otras regiones y la
region tiende a ser mas flexible y dispuesta a concretar
el acuerdo”.

‘Entrevistos cualitativas; Idea International: Negotiating in the APAC Region

Entrevistas cualitativas; World Bank Group: Doing Business 2020 Annual
Report

El enfoque de LATAM que prioriza las relaciones en los
negocios® probablemente acelera el ciclo de vida de un
acuerdo, donde un trato puede ser pactado de manera
informal antes de su inicio formal. En contraste, cerca de la
mitad de los encuestados en América Latina describieran
SUS procesos como no estructurados o no estandarizados,
en comparacion con el 42 % en otras regiones.

Europa, Oriente Medio y Africa (EMEA)™

Con uno de los entornos regulatorios mas complejos®, las
arganizaciones en EMEA gestionan los acuerdos de forma
mas lenta entre las cuatro regiones consideradas, con un
ciclo de vida un 19 % mas larga que el promedio mundial.
Los encuestados indicaron que los flujos de trabajo
analiticos son especialmente largos, invirtiendo un
promedio de 8 horas adicionales por acuerdo en
comparacion con el promedio mundial. Esto probablemente
se deba a las bajas tasas de adopcién de herramientas de
gestion de acuerdos (35 % en comparacion con el 46 %

de América del Norte) y a la complejidad multilingte y
multijurisdiccional de los contratos. Comae resultado, el

55 % de los encuestados se sintieron abrumados por la
diversidad y complejidad de sus acuerdos, en comparacion
con el 46 % del resto del mundo.

Asia Pacifico (APAC)"!

Como adoptantes relativamente recientes de soluciones
para la gestidn de acuerdos (con una tasa de adopcion
actual del 35 % en comparacion con el 46 % de América del
Norte), las organizaciones de APAC procesan los acuerdaos
un 6 % mas lento que el promedio mundial, probablemente
debido a su enfoque formal y multinivel para los acuerdos
(por ejemplo, negociaciones presenciales en varias etapas).
Como resultado, las etapas de desarrollo y firma
representan mas de la mitad del tiempo en el ciclo de vida
de sus acuerdos, reflejando practicas habituales como la
preferencia por la jerarquia organizativa. El 40 % de los
encuestados de APAC reportaron retrasos debido a
procesos manuales e ineficientes en estas etapas, en
comparacion can el 32 % en otras regiones. Estos enfoques
culturales especificos para los acuerdos se traducen en
unas ~5 horas adicionales por acuerdo en comparacién con
el promedio mundial o ~7 horas si se compara con el ciclo
de vida en América del Norte. El mismo ejecutivo de |a
cadena de supermercados menciond que “las
arganizaciones en APAC suelen utilizar un enfoque
jerarquico y por niveles para las aprobaciones, prolongando
el proceso de acuerdo”.


https://idea-intl.com/exhibits/newsletters/negotiating-in-the-apac-region/
https://archive.doingbusiness.org/content/dam/doingBusiness/media/Profiles/Regional/DB2020/ECA.pdf
https://archive.doingbusiness.org/content/dam/doingBusiness/media/Profiles/Regional/DB2020/ECA.pdf

A pesar de estas diferencias regionales, las empresas de

todas las regiones experimentan de manera similar el
impacto de los procesos de gestion manual de acuerdos.

En lugar de ello, nuestra investigacion sefiala que estos
desaffos son impulsados con mds frecuencia par problemas
organizativos que por la ubicacion geografica (Figura 7).

Figura 7. OPORTUNIDAD PERDIDA POR REGION Y DIFERENCIAS REGIONALES

REGION AMERICA DEL NORTE AMERICA LATINA EMEA APAC
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https://archive.doingbusiness.org/content/dam/doingBusiness/media/Profiles/Regional/DB2020/LAC.pdf
https://archive.doingbusiness.org/content/dam/doingBusiness/media/Profiles/Regional/DB2020/LAC.pdf
https://www.yalejournal.org/publications/targeted-legal-reforms-in-latin-america-integrating-foreign-investment-with-positive-distributional-effects
https://www.globalnegotiator.com/blog_en/latin-america-business-culture/

DESTRUCCION DE VALOR
POR FUNCION

Al igual que con las diferencias regionales, también revisar exhaustivamente y negociar los términos, ademdas de
observamos retos particulares a lo largo del ciclo de vida  evaluar los riesgos para minimizar la exposicion.
de los acuerdos en cada funcion. Por ejemplo, las dreas

de ventas y marketing estan orientadas al cliente y, por Ademds, la digitalizacién ha facilitado mds que nunca la
lo tanto, los retrasos y el tiempo malgastado en la creacion y el envio de acuerdos. Un destacado proveedor
gestién de acuerdos perjudican su capacidad para de servicios de salud registré un incremento de

generar y concretar oportunidades de negocio. En aproximadamente el 40 % en el volumen de acuerdos
contraste, las funciones de soporte, como compras y durante el dltimo afio, impulsado principalmente por
legal, se enfrentan a costos laborales y operativos mas acuerdos de menor cuantia.

altos debido a la pérdida de productividad, ademas los
retrasos en la recepcién de mercancias o penalizaciones Nuestra encuesta profundizé en los desafios Unicos a los

a corto plazo pueden afectar a la gestion del capital de que se enfrentan las distintas dreas de trabajo (Figura 9).
trabajo (Figura 8). Los resultados indicaren que, solo en términos de ingresos,
las organizaciones podrian llegar a perder alrededor de
Ademads, estos desafios se intensifican con la creciente aproximadamente 13,3 billones de pesos mexicanos en
complejidad y volumen de los acuerdos, dando lugar a valor econdmico a nivel mundial debido a las oportunidades
procesos de gestion de acuerdos labariosos. Por desaprovechadas de llegar y vender a los clientes. De forma
ejemplo, los proveedores a menudo utilizan sus propias similar, los problemas relacionados con la gestion de
plantillas como punto de partida para un acuerdo. Esta acuerdos eliminan aproximadamente 16,7 billones de pesos
eleccion que parece simple genera diversos desaffos, ya mexicanos en valor econdmico global a causa de la pérdida
que las organizaciones deben de productividad y el incremento en los costos operativos.
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2 % Otro
4% Legal

5 % Recursos
humanos

26 % Ventas

Figura 8. PERDIDA DEL

8 % Adquisicién

VALOR ECONOMICO

14 % Marketing

GLOBAL POR

FUNCION

9 % Atencion al
cliente

10 % Fabricacion,
cadena de suministro
y operaciones

Figura 9. IMPACTO SELECCIONADO POR FUNCION

@ Aumentar la rapidez de las negociaciones
o/-\,/’ y establecer relaciones mas fuertes con

_EI.I:I.DD_ los clientes para impulsar el aumento de

los ingresos.
Posible demora en la finalizacién del acuerdo y en la
generacion de ingresos debido a un proceso de
contrataciéon y negociaciéon mds lento.

Las ineficiencias en la contratacion pueden resultar en una
pérdida promedio de ingresos de casi 25 millones de
pesos mexicanos por empresa.

Reduccidon de oportunidades de venta adicional y
venta cruzada (como las renovaciones) debido a los
impactos en las relaciones con los clientes.

El 48 % reportd que sus relaciones con los clientes
empeoraron considerablemente debido a demoras en los
acuerdos.

11 % Finanzas

10%TI

‘. Iniciar campafias a tiempo para aumentar
la visibilidad de tu marca y fomentar la
interaccién de los clientes.

Menos campaiias de marketing, dado que los equipos
invierten mds tiempo en la gestién de acuerdos que en el
lanzamiento de campanas.

En promedio, los retos relacionados con los acuerdos
afectan a oportunidades de ingresos de hasta
13,3 millones de pesos mexicanos por empresa.

Campanas de marketing aplazadas debido a
dificultades en la gestidn eficiente de acuerdos de
colaboracion y de servicios.

El 63 % de los participantes de marketing reportaron
haber perdido seguimiento de contratos esenciales, hitos y
condiciones criticas.



@ Reconocer los ingresos y administrar los
gastos operativos y de capital.

-

El reconocimiento de ingresos diferidos influye en los
informes y pronésticos financieros debido a demoras
en los contratos.

En promedio, el 21 % de los ingresos se aplaza para el
proximo periodo de informe.

Mayor riesgo de incremento en los costos del
acuerdo debido a multas y penalizaciones por no cumplir
con lo estipulado en el acuerdo.

Para los acuerdos que no se ajustan a las normas, los
encuestados reportaran que, en promedio, han pagado
penalizaciones equivalentes al 14 % del valor total del
contrato.

Fabricacién, cadena de suministro y operaciones

Q O Asegurar una produccién continua y la
( entrega puntual de productos a lo largo
'e) 0o detodalacadena de suministro.

S—

Horarios de fabricaciéon interrumpidos, provocados
por tiempos de espera extendidos para materiales
esenciales.

El 49 % reportd un deterioro en las relaciones con socios y
clientes debido a demoras en los contratos.

Mayor riesgo de incremento en los costos de
produccidn debido a la pérdida de descuentos por
volumen y oportunidades para renegociar las condiciones.

El 51 % reportd dificultades para maximizar el valor de los
contratos debido a la limitada visibilidad sobre los
términos del acuerdo.

Facilitar las integraciones y
actualizaciones para asegurar la
confiabilidad, escalabilidad y seguridad
en toda la infraestructura de TI.

/>
===

Retraso en la implementacién de tecnologia esencial
para el negocio debido a una incorporaciéon mas lenta de
los proveedares.

El 60 % de los participantes reportaron que han
experimentado demaras en los cronogramas de sus
proyectos debido a la falta de licencias de software
disponibles.

Horarios de fabricacién interrumpidos, debido a una
escasa visibilidad sobre el rendimiento de los mismos.

El 55 % de los encuestados reportd que no disponen de
las herramientas necesarias para llevar a cabo
evaluaciones de proveedores y hacer seguimiento de su
cumplimiento y rendimiento.

Atencioén al cliente

Minimizar la tasa de abandono y
desercién de clientes en el embudo de
ventas para mejorar la satisfaccién del
cliente y la tasa de conversién.

Se invierte mas tiempo en responder a consultas
relacionadas con contratos debido a las dificultades que
los clientes encuentran con los procesos de los mismos.

El 80 % de los participantes en la encuesta indico que
invertfa mas tiempo respondiendo preguntas sobre
acuerdos que sobre productos.

Mayor probabilidad de abandono durante el proceso
de compra del cliente debido a procesos de acuerdo
complejos y poco claros en el embudo de ventas.

El 66 % de los encuestados reportd que los procesos de
acuerdo ineficientes fomentan la insatisfaccién del cliente.




Adquisicién Recursos Humanos

Optimizar la selecciéon de proveedores, su
incorporacién, costo y gestién.

Aumento del riesgo de condiciones y términos de
acuerdo desfavorables debido a una preparacion
insuficiente para las negociaciones con proveedores.

El 56 % de los encuestados reportd que tuvo dificultades
para encontrar los términos del proveedor aprobados mas
recientes y las tarifas a utilizar, lo que conllevé pagos
exCesivos.

Oportunidades perdidas para renegociar y ahorrar
costos, motivadas por equipos de compras que requieren
ayuda para seguir y analizar acuerdos de compra previos.

En promedio, los equipos de adquisiciones podrian
ahorrar mas de de casi 16,7 millones de pesos mexicanos
al afio debido a incentivos contractuales no aprovechados.

Revisar y modificar acuerdos para
asegurar el cumplimiento de politicas y
regulaciones internas y asi disminuir la
exposicién al riesgo.

Mayor exposicién a multas financieras y dafio a la
reputacién motivado por el posible incremento en
futuros incidentes de riesgo y cumplimiento.

Los participantes reportaron un promedio de 22
incidentes significativos de incumplimiento de acuerdos en
el dltimo afio.

Incremento en la acumulacién de contratos
pendientes para que el departamento legal los redacte y
revise.

El 61 % de los participantes del departamento de legal
reporté tensiones en las relaciones interdepartamentales
debido a demoras en la aprobacién de acuerdos.

@ Contratar candidatos en menos tiempo y
aumentar la satisfaccion y retencién del

@ personal.

Crecimiento tardio en la cantidad de empleados y

equipos con falta de personal provocado por demoras

en las revisiones y ofertas de los contratos laborales.

El 57 % de los encuestados reporté haber perdido a
candidatos ideales debido a demoras en los acuerdos.

Aumento de la carga de trabajo y la presién sobre los
empleados actuales provocado por retrasos y fallas en la
adquisicién de talento.

El 69 % de los participantes reportd un incremento en el
agotamiento y la rotacién de personal debido a la
sobrecarga en la contratacién generada por los retrasos
en los acuerdos.




Las organizaciones actuales han adoptado diversas
tecnologias para la gestién de acuerdos con el fin de mitigar
estos impactos, desde soluciones especificas (como la
notarizacién remota) hasta herramientas que cubren una
mayor parte del ciclo de vida del acuerdo (como CLM). No
obstante, las organizaciones siguen recurriendo a métodos
de trabajo manuales, lo que incrementa las pérdidas de
productividad a lo largo del tiempo. Por ejemplo, un
importante proveedor de servicios de salud menciond que
transfieren datos de forma manual desde su sistema de
incidentes de Tl hasta su solucién de gestién de contratos
para cada solicitud de acuerdo. Un contratiempo totalmente
evitable.

Otra entrevista reveld que una importante organizacion de
entretenimiento deportivo prefiere negociar mediante
intercambios de correos electrénicos, aludiendo a la 'fatiga
del portal' por los pasos extra y el tiempo necesario para
subir los acuerdos, pero luego requiere gue las partes
contrarias inicien sesién en un portal para tener acceso - un
proceso de trabajo que podria evitarse. Los métodos
manuales también son comunes después de la ejecucian,
una organizacion de tecnologia global resaltd coémo suele
depender del departamento de Tl para extraer
manualmente los metadatos de los acuerdos, lo que
describié como “una tarea larga, tediosa y, en ocasiones,
imprecisa”.

La constante necesidad de correcciones manuales resalta la
urgente obligacidn que tienen los proveedores de
soluciones para optimizar los flujos de trabajo, las
integraciones, la consistencia de los datos y, en general, la
confianza.
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EL FUTURO EN LA GESTION DE

ACUERDOS

Para realmente atender las necesidades en constante
evolucion de las organizaciones, potenciar su capacidad
para colaborar de manera mas efectiva con sus
contrapartes, minimizar los riesgos asociados a los
acuerdos y sacar provecho de informacién de los
acuerdos, hemos identificado cinco areas de
oportunidad esenciales que los proveedores de
soluciones para la gestion de acuerdos deben priorizar
para tratar los problemas mas urgentes en la gestion de
acuerdos.

Colaboracidn sin interrupciones - Cerca del 40 %

de los encuestados reportan la necesidad de més
herramientas y capacidades para colaborar, cuya
ausencia deriva en retrasos y trabajo adicional. Ademas,
un acuerdo puede pasar por mas de 15 intercambios
internos antes de cualquier negociacién con la
contraparte, desperdiciando mas de dos horas por
acuerdo simplemente esperando por otros. Como
resultado, las organizaciones estan buscando
activamente herramientas y funcionalidades que
aceleren la colaboracidn (por ejemplo, verificacion de
cldusulas aprobadas por el departamento legal) y la
negociacion (par ejemplo, resumen de acuerdos y
revisién de textos impulsados por inteligencia artificial).

Busqueda y analisis dindmicos - Solo el 36 % de los
encuestados reportd el uso de herramientas de andlisis
inteligente de contratos y un porcentaje ain menor, el
31 %, indicé que utilizaba un repasitorio de contratos
centralizado y con capacidad de busqueda. Esto sugiere
que las organizaciones a menudo consideran los
contratos como documentos estaticos una vez firmados.
Por otro lado, mas del 40 % de los encuestados dejo
pasar oportunidades para capitalizar el crecimiento
(como la renovacion) o reducir costos (como los
descuentos por volumen) debido a su incapacidad para
extraer valor de los metadatos de los acuerdos.
Actualmente, las empresas estan buscando capacidades
de bdsqueda, generacion de informes y analisis mas
avanzadas para transformar archivos planos estaticos en
informacion valiosa y utilizable.

Lo delimitacién impulsada por IA implica la incorporacion de capacidades de

Integraciones listas para usar directamente de la caja
(OOTB) - El 54 % de los encuestados mencioné que ingresa
manualmente los datos de los acuerdos en los sistemas
siguientes. Sin embargo, las arganizaciones buscan
soluciones listas para usar que se puedan integrar en su
infraestructura y procesos de trabajo con una configuracion
minima. Por ejemplo, un encuestado destacd “la facilidad de
implementacién, la integracion con nuestros sistemas
existentes y la sencillez en la personalizacion” como
caracteristicas sobresalientes. Las soluciones para la gestion
de acuerdos deben ser capaces de adaptarse al conjunto de
tecnologias del cliente, minimizanda la integracién con Tly
reduciendo la carga administrativa.

Flujos de trabajo personalizados - Aproximadamente el
50 % de los encuestados se siente abrumado al manejar el
volumen y la complejidad de sus acuerdos. Las
organizaciones mencionan desafios como la alta
complejidad y las barreras para la adopcidén, lo que les
obliga a recurrir a soluciones manuales como transferencias
de datos entre aplicaciones o notificaciones manuales (por
ejemplo, actualizaciones de acuerdos) para cerrar la brecha.
La préxima generacion de herramientas y procesos de
gestion de acuerdos debe permitir a los diferentes grupos
de usuarios simplificar y personalizar los flujos de trabajo
con los acuerdos (por ejemplo, acuerdos de ventas que se
autocompletan con los datos mas recientes de las CRM,
enrutamiento adaptable de acuerdos, redaccion
automatizada de cldusulas o personalizaciones de flujo de
trabajo con paco o sin cadigo).

Adopcion de las capacidades de la generacién actual -
Finalmente, para seguir fomentando la adopcidn por parte
de los clientes, los proveedores deben derribar los
obstaculos que impiden dicha adopcidn. Segin multiples
entrevistas, los clientes mencionaron que a menudo sufren
contratiempos por las lagunas en la eficiencia del flujo de
trabajo (por ejemplo, automatizacién basada en reglas,
informes/visibilidad en tiempo real), seguridad de los datos
(por ejemplo, ocultaciéon de datos confidenciales del cliente,
cumplimiento de HIPAA) y gobernanza (por ejemplo,
controles de acceso, registros de auditoria, marcos para el
uso ético de la IA).

aprendizaje automdtico e inteligencia artificial generativa en el proceso de delimitacidn
tradicionalmente manual durante las negociaciones. Esto automatiza la identificacion,

etiquetado y clasificacion de las modificaciones en las revisiones de contratos.
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La siguiente generaciéon de soluciones para la gestion de
acuerdos debe satisfacer las necesidades de tres roles
clave en su ciclo de vida: los compradores, los creadores
de procesos y los usuarios finales. Los compradores a
menudo encuentran dificultades para medir el retorno
de inversidn (ROI) y, en su lugar, se apoyan en
indicadores heuristicos para valorar su eficacia. Por
ejemplo, el director legal de una destacada organizacién
de entretenimiento deportivo comentd: “No contamos
con ningun indicadar clave de rendimienta (KPI) formal,
se trata mds bien de garantizar que seamos agiles y
capaces de responder rapidamente a las consultas”.

Los creadores de procesos son los desarrolladores en el
mundo de los acuerdos y se esfuerzan por ser
autosuficientes a través de las soluciones actuales. Una
organizacion lider en tecnologfa de viajes menciond la
dependencia de terceros para implementar
actualizaciones del sistema o modificaciones en el fluj

de trabajo (por ejemplo, cadenas de aprobacion
adicionales) como un factor determinante para descartar
varias soluciones de gestidn de acuerdaos de su lista de
posibles opciones.

Los usuarios finales valoran mucho las mejoras en
productividad gue las soluciones de gestion de acuerdos
pueden ofrecer, ya que les permite disponer de mas tiempo
para sus responsabilidades principales (por ejemplo, los
vendedores que dedican tiempo al mercado). Un lider de
ventas en una empresa de tecnologia B2B comentd:
“Practicamente siempre estamos utilizando Salesforce;
seleccionamaos nuestra solucion de gestion de acuerdos
precisamente por su integracién con Salesforce y por cémo
nos permite ahorrar tiempo al transferir informacién a los
acuerdos”.

A continuacidn, analizamos las ventajas que cada usuario
puede lograr al adoptar una solucidn de gestion de
acuerdos de dltima generacién. Ademas, identificamos las
funcionalidades especificas que destacaron en nuestra
encuesta (Figura 10).




Figura 10. CAPACIDADES DE LA SOLUCION PARA LA GESTION DE ACUERDOS DE PROXIMA GENERACION POR
PERFIL DE USUARIO

CAPACIDADES MAS DESEADAS PARA

¢COMO ME BENEFICIA LA GESTION
SOLUCIONES DE PROXIMA GENERACION

DE ACUERDOS DE NUEVA
GENERACION?

[BE——
Obtengo informacién valiosa - 56 9%: Herramientas avanzadas de colaboracién y
sobre el rendimiento de mi negociacion (por ejemplo, sugerencias
funcion, lo cual me permite automaticas de correcciones)
medir y seguir de manera + 52 %: Inteligencia de contratos habilitada por 1A
COMPRADOR/ efectiva el valor que mi + 52 %: Integraciones con aplicaciones de
RESPONSABLE funcién obtiene de una negocios comunes
DE TOMAR solucién de gestién de - 49 %: Evaluacién dindmica de riesgos en
RECISIONES acuerdos. contratos
- 49 %: Repositorios inteligentes de contratos
— Puedo disefiar, implementar y - 63 %: Integraciones con aplicaciones comerciales
optimizar flujos de trabajo de habituales
acuerdos de forma mas eficaz y + 55 9%: Datos del contrato y verificacion de
con la minima complejidad, identidad
utilizando constructores de - 53 %: Redireccidon automatizada de contratos
CONSTRUCTOR flujos de trabajo sin cédigo o de » 52 %: contratos con campos rellenables

DE PROCESOS

bajo cédigo e integraciones
predefinidas con aplicaciones
de negocio habituales.

gene

rados por inteligencia artificial (p. ej.,

formulario W-4, solicitud de préstamao)

- 48 %

: Constructor de flujo de trabajo

personalizado sin cédigo o de bajo cadigo

— Puedo elaborar, revisar y + 63 %: Evaluacién dindmica de riesgo en acuerdos
gestionar mis contratos con el - 60 %: Verificacidon de datos e identidad en los acuerdos
minimo esfuerzo manual y -+ 58 %: Repositorios de acuerdos inteligentes
riesgo, liberando mas tiempo + 51 %: Comprobaciones/aprobaciones automatizadas
para concentrarme en los de cldusulas

USUARIO aspectos fundamentales de mi -+ 9 %: Integraciones con aplicaciones de negocios
FINAL trabajo (como las ventas). comunes

Aunque las capacidades técnicas, cuando se
implementan e instrumentan de manera adecuada,
pueden desbloguear un valor enorme, las
organizaciones que entrevistamos mencionaron varios
otros retos no técnicos que dificultan la adopcién y la
materializacién de este valor.

(por ejemplo, retrasos en las revisiones) representan un

sorprendente 67 % de las pérdidas de productividad en los
acuerdos. Las aorganizaciones deberian adoptar un enfoque

integral
maximo

- mas alla de la tecnologia - para aprovechar al
el valor de las nuevas soluciones y liberar el valor

oculto dentro de los acuerdos. Este enfoque suele incluir

estrategia, ingenieria de procesos, gobernanza, formacidn y
Los participantes indicaron que la gobernanza (por gestion del cambio.
ejemplo, roles poco claros) y el tener que esperar

por otros
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EL VALOR EMPRESARIAL DE
LOS FLUJOS DE TRABAJO

INTELIGENTES

Aunque la mayoria de las organizaciones (92 %) utiliza
una o mas soluciones para la gestion de acuerdos, la
mayoria no mide, rastrea ni reporta su valor de uso.
Como menciond el director de compras estratégicas

de una organizacién de mercado global: "Mis informes
se centran en tres objetivos principales: ahorros, gastos
bajo control y cantidad de contratos y proyectos. Es
complicado cuantificar el valor de la tecnologia que
estamos utilizando”. Sin métodos apropiados para
medir el ROI, las empresas suelen obviar que las
soluciones de gestion de acuerdos pueden desbloquear
un valor significativo.

Por ejemplo, el director de operaciones legales de una
destacada organizacidn de viajes menciond beneficios
anecddticos, como la liberacién de 2000 horas

dedicadas a la revisidn de cumplimiento normativo. Por
otro lado, el vicepresidente de compras de una
reconocida organizacion de salud sefiald una reduccién
en el valor en riesgo de billones de pesos mexicanos a
solo millones, un aspecto que a menudo no se mide.

En nuestra experiencia, las compafifas lideres evallan tres
tipos de indicadores clave de rendimiento (KPI) a lo largo del
proceso de acuerdo:

Eficiencia:

- NUmero total y valar de los acuerdos segtn el tipa
de acuerdo

+ Tiempo dedicado por etapa del ciclo de vida y
por funcién

« NUmero y % de términos estandar y no estandar
segln el tipo

* % de desviacién respecto a los flujos de trabajo
estandar

- Cantidad total de aprobadores/colaboradores

Rendimiento:

- NUmero y valor de las renovaciones segln el tipo de
renovacion
Tarifas de terminacién anticipada y renovacion
automatica
indices de cumplimiento de obligaciones criticas
Valor total de los ahorros o penalizaciones del
acuerdo
Precio/valor acordado presupuestado vs. real
Valor total del acuerdo por proveedor
Calidad y rendimiento del proveedor (por ejemplo,
variaciones en las unidades entregadas, indices de
defectos, métricas de servicio y otros términos
importantes)

Riesgo:
+ Evaluacién de riesgos segin el acuerdo y el proveedor
« Valor en riesgo del acuerdo
+ Tasa de incumplimiento del contrato
- Costes de no cumplir (por ejemplo, multas, gastos
operativos, costes de litigios)

Las scluciones de gestién de acuerdos de la préxima
generacidn abrirdn nuevas vias para que los equipos
generen valor a través de los datos. Por ejemplo, los
tableros de control potenciados por inteligencia artificial
pueden mostrar las actividades y el rendimiento de los
acuerdos (por ejemplo, cantidad de acuerdosy
renovaciones proximas) a lo largo del tiempo. La inteligencia
de acuerdos habilitada por IA puede seguir los incentivos e
hitos e identificar patrones en los acuerdos (coma precios,
pagos, obligaciones de los proveedores) para asegurar
términos mas favorables. Ademas, la evaluacién de riesgos
impulsada por |A puede mejorar el cumplimiento y
minimizar la posible exposicion al riesgo.

Desblogueo




EL CAMINO ADELANTE

El panorama de la gestion de contratos se encuentra en
un punto de inflexién, impulsado por el volumen de
contratos, las necesidades cambiantes de las
organizaciones y la aparicion de nuevas tecnologias
como la inteligencia artificial generativa. Como resultado
y sin sorpresa, nuestra encuesta reveld que mds de la
mitad de los participantes planean incrementar su
inversién en soluciones de gestion de contratos en los
préximos tres afios. Esto resalta la necesidad de que los
proveedores continlien ofreciendo propuestas de valor
atractivas y una visién de producto y planes de
desarrollo sélidos.

No obstante, la tecnologia por si misma no solucionara
todos los retos. Para superar la destruccidn del valor
econémico que se esta viviendo hoy en dia, las
organizaciones también deben reforzar aspectos no
técnicos. Esto incluye evaluar las necesidades y objetivos
a nivel organizativo, disefiar marcos de gobernanza
adecuados con roles bien definidos, promover el
autoservicio impulsado por la inteligencia artificial y

aplicar inteligencia accionable para lograr resultados
favorables en los acuerdos. Para los proveedores de
soluciones, esto implica conocer las necesidades de los
clientes segln su funcién y perfil, sus estructuras
contractuales particulares y sus principales procesos de
trabajo, mientras desarrollan productos y servicios que sean
lo suficientemente versdtiles para resolver una gama de
estos problemas y lo suficientemente sencillos para
persanalizar, ampliar e integrar. Para profundizar en esta
idea, presentamos algunos principios gufa tanto para
clientes como para proveedores en su proceso de
reinvencién de los ciclos de vida de sus acuerdos

(Figura 11).

Aungque siempre surgirdn nuevos desafios, la combinacién
de tecnologfa, gestién de datos, optimizacion de procesos,
gobernanza y gestion de riesgos puede ayudar a las
organizaciones a avanzar para recuperar el valor econémico
que se pierde debido a una gestion de acuerdos deficiente.




Figura 11. PRINCIPIOS GUIA PARA CLIENTES Y PROVEEDORES DE SOLUCIONES DE GESTION DE ACUERDOS

PRINCIPIOS GUIA PARA EL CLIENTE PRINCIPIOS GUIA PARA PROVEEDORES

* Evaluar las necesidades de acuerdo en el nivel

funcional. Analizar de arriba hacia abajo la madurez
actual en la gestion de acuerdos, los tipos e
acuerdos mas comunes, las complejidades y las
necesidades en tadas las dreas para agilizar los
procesos, identificar oportunidades de
automatizacién y reducir los tiempos de ciclo.

Disefiar e implementar roles claros y procesos
para el equipo. Formalizar la estructura de
gobernanza, los roles y responsabilidades, los
procesos y los programas de formacion en todos los
equipos para integrar a las personas con la
tecnologia.

Fomentar el uso de las funcionalidades de
autoservicio. Promover y habilitar a los usuarios
para que se autoabastezcan mediante
funcionalidades impulsadas por inteligencia artificial,
incluyendo plantillas inteligentes y controles
automaticos de clausulas, con el abjetivo de
incrementar la eficiencia, accesibilidad y
escalabilidad.

Reunir y actuar en base a la inteligencia de
acuerdos. Definir y controlar los KP| de los
acuerdos y utilizar la inteligencia de acuerdos
potenciada por IA para promover acciones que
mejoren las condiciones, aprovechen incentivos y
logros y minimicen la exposicién al riesgo.

* Crear para una gama de perfiles de usuario. Desarrollar
caracteristicas basadas en perfiles de usuario dirigidas a
usuarios funcionales para brindar valor desde el primer dia
(por ejemplo, plantillas predefinidas segun el cliente/tipo de
negocio e integracion con sistemas CRM para el drea de
ventas, calificacién de riesgos potenciada por inteligencia
artificial y andlisis de rendimiento de proveedores para el
departamento de compras).

* Promover un ecosistema ISV diversificado. Establecer
un mercado para que los ISV certificados ofrezcan
extensiones técnicas que complementen las caracteristicas
fundamentales (por ejemplo, archivo automatizado de
acuerdos en el servicio de almacenamiento de archivos
preferido). Igualmente, integrar de manera inversa en
soluciones que podrian ser la interfaz principal de los perfiles
de usuario objetivo (par ejemplo, sistemas de compras).

+ Esforzarse por utilizar la IA de manera inteligente y
responsable. Apostar por la innovacion a través de las
capacidades y aceleradores de la inteligencia artificial (como
la generacidn de acuerdaos, extraccion de datos, busqueda,
restimenes, revisiones) para potenciar la productividad, pero
con un relato claro del retorno de la inversion.

* Enfatizar la adopcién después de la venta y la
concrecion del valor. Invertir en procesos de incorporacién
intuitivos, comunidades de productos y formacidn oficial para
los usuarios, asegurandose de gue estos obtengan el maximo
valor y que los compradores perciban un camino claro hacia
el retorno de su inversion.

“Los lideres de empresas de todas las regiones, sectores y tamafos estan

buscando mejores maneras de gestionar sus acuerdos mientras se adaptan a
los cambios del mercado. Para enfrentar este desafio, las empresas necesitan
adoptar un enfoque integral para la gestion de acuerdos, teniendo en cuenta

elementos como la tecnologia, la gobernanza y la estrategia para impulsar
resultados favorables”. - Jonas McCormick, director, Deloitte Consulting LLP
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DESGLOSE ADICIONAL DE LOS
PARTICIPANTES DE LA ENCUESTA
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Figura 12.
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Figura 13. PORCENTAJE DE RESPUESTAS POR TiTULO
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