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EL CONTRATO VIVO: CLAVE OCULTA
del éxito en proyectos EPC

estionar un contra-
to implica algo mas
que hacer cumplir

clausulas: requiere alinear a
todos los actores del proyec-
to conlos objetivos del nego-
cio, anticipar riesgos y tomar
decisiones que impacten po-
sitivamente el retorno eco-
némico. La diferencia entre
un proyecto rentable y uno
conflictivo esta en como se
integran la estrategia con-
tractual, la gestion del riesgo
y la toma de decisiones ope-
rativas.

¢Por qué un contrato vi-
gente no siempre garantiza
el éxito de un proyecto en
infraestructura, energia o
construccién?

Como Contract & Risk Ma-
nager especializado en pro-
yectos EPC de infraestruc-

Un contrato vigente puede ser una ilusion de
control si no se convierte en una herramienta
activa de gestion. En sectores como la
infraestructura, energia y Oil & Gas, el éxito
de un proyecto no depende solo de lo que
se firma, sino de coOmo se ejecuta, adapta y
gestiona en tiempo real.

tura, Oil & Gas y Energia, he
comprobado que un contra-
to firmado no siempre ga-
rantiza el éxito del proyecto.
En sectores complejos, el
contrato no puede quedarse
como un documento legal,
debe ser una herramienta
viva que alinee decisiones
diarias, gestione cambios,
anticipe riesgos y los vin-

cule con los objetivos del
negocio. Modelos como
FIDIC o NEC ofrecen mar-
cos adecuados, pero solo
funcionan si se integran al
flujo operativo y financiero
del proyecto. Un contrato
puede estar vigente y, aun
asi, comprometer los be-
neficios si no se gestiona
desde una visién transver-

Eduardo Hurtado
Experto en gestion de
contratos

sal: técnica, operativa y es-
tratégica.

¢Qué significa “medir el
pulso” de un proyecto, mas
alla del cumplimiento con-
tractual?

Medir el pulso implica cruzar
datos técnicos, contractua-
les y financieros en tiempo
real, se trata de identificar
como las decisiones impac-
tan el EBITDA (utilidad ope-
rativa), TIR (Tasa Interna de
Retorno ) que mide la renta-
bilidad porcentual del pro-
yecto o el VAN (Valor Actual
Neto), que revela si el pro-
yecto genera valor economi-
co. También requiere revisar
si se documentan eventos
criticos, si el equipo esta ali-
neado con el cronograma y
si existe un sistema 4&gil de
toma de decisiones. Estable-
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cer un War Room, un espa-
cio donde conviven planifi-
cacion, cronograma, riesgos
y contrato, permite actuar
con precisiéon y anticiparse
a desviaciones que afectan
ejecucion y rentabilidad.

¢Cual es el principal error
al no establecer indicado-
res de desempeiio desde el
inicio del proyecto y como
evitarlos?

El error principal es no te-
ner definidos KPIs desde
la licitacion, sin ellos, no se
puede anticipar ni justifi-
car decisiones que afectan
la rentabilidad. La matriz
de riesgos debe acordarse
antes del contrato y actua-
lizarse tras el handover. He-
rramientas como Value En-
gineering, RBE (Risk-Based
Estimating), y Shared Risk
Allocation permiten una ges-
tion equilibrada y estratégi-
ca.

Simular  escenarios  con
What-If Analysis ayuda a
anticipar impactos financie-
ros; Bow-Tie analiza causas
y consecuencias de fallos
criticos; SWIFT (Structured
What-If Technique) promue-
ve un analisis colaborativo
de riesgos hipotéticos, vy
ERM (Enterprise Risk Ma-
nagement) conecta riesgos
con la estrategia global. La
metodologia Risk Solution
define acciones, responsa-
bles y plazos ante riesgos
concretos. EI DRB (Dispu-
te Resolution Board) actua
como arbitro neutral antes
de escalar disputas. Y ante
una solicitud de EOT (Exten-
sion of Time), se necesita un
expediente solido: cronogra-

"La mayoria de los conflictos en proyectos complejos
no surgen por incumplimientos, sino por falta de
comunicacion y decisiones desalineadas con el negocio"

ma impactado, analisis téc-
nico, comunicaciones for-
males y evidencia clara. Sin
ello, el reclamo puede ser re-
chazado, afectando tiempos
y finanzas.

Marcos como BATNA (mejor
alternativa a un acuerdo ne-
gociado) y SOPA (Fortalezas,
Oportunidades,  Presiones
y Alternativas) fortalecen la
negociacion estratégica, al
permitir visualizar con clari-
dad los limites reales y anti-
cipar escenarios de presion.
COSO aporta estructura
para reforzar trazabilidad y
cultura de control.

¢Como se puede lograr un
equilibrio entre métricas
duras (costos, plazos) y

blandas (comunicacion, co-
laboracion)?

Controlar costos y plazos es
clave, pero si no se fomen-
ta una comunicacion fluida,
una colaboracién transver-
sal y una toma de decisiones
coordinada, el contrato pier-
de fuerza como herramienta
de control. Muchas disputas
no surgen por incumplimien-
tos, sino por malentendidos
o por falta de comunicacion
oportuna. Por eso, el con-
trato debe ser comprendido
por todas las areas involu-
cradas, ingenieria, compras,
legal, operaciones y direc-
cion, no solo como un do-
cumento juridico, sino como
una guia operativa y estra-
tégica. Cuando esto ocurre,
las decisiones se alinean

naturalmente con los obje-
tivos del proyecto, se evitan
conflictos innecesarios y se
fortalece su sostenibilidad.
Esta visién no se construye
en teoria, sino en la practica
diaria, donde cada decision
afecta simultédneamente lo
técnico, lo financiero y lo
contractual. En un entorno
complejo, cambiante y con
alta presion sobre margenes
y cumplimiento, integrar el
contrato al corazon operati-
vo del proyecto es clave para
alcanzar resultados renta-
bles, sostenibles y bien eje-
cutados. N&cC
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