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INTRO

Mientras algunos celebran la revolucidon de la |A generativa, 407 abogados
corporativos de lberoamérica nos contaron una historia que merece
atencion.

Sus testimonios, recopilados a través del indice de Madurez Contractual,
entre noviembre del 2024 y abril de 2025, revela una distancia significativa
entre las aspiraciones de transformacion digital y la practica cotidiana en
muchos departamentos legales de la region.

Esta investigacion analiza la gestion de contratos, un area fundamental para
el negocio. La madurez operacional de Legal en este ambito refleja su nivel
de alineacion con la estrategia empresarial y revela oportunidades
concretas de mejora.

Los resultados senalan tres areas de desarrollo prioritarias: cultura
organizacional, adopcion tecnoldgica y rediseno estructural. Estas brechas
representan también la oportunidad mas importante para fortalecer el rol
estratégico del area juridica.

Esta primera entrega presenta los hallazgos generales. En la segunda
entrega, analizaremos cada etapa del ciclo contractual para identificar, con
datos concretos, las acciones que pueden impulsar esta evolucion.

Encuestamos a 407
abogados in-house
de Iberoamérica
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DATOS DESTACADOS

o)

Oportunidad de
alineacion
estratégica

El negocio valora los
contratos casi un 25%
menos que Legal. El
espejo muestra que
Legal cree aportar
mas de lo que el
negocio percibe.

02

Espacio para
estructurary
profesionalizar

El 46.2% de las
gerencias legales
carece de politicas de
contratos, el 65.8% no
tiene SLAs y el 61.4%
no ha definido cdmo
relacionarse con
despachos.

03

Potencial de
estandarizaciony
eficiencia

El 70% de las
companias no cuenta
con playbooks para
contratos basicos vy el
53.3% sigue
aprobando contratos
por e-mail.

04

Adopcion
tecnoldgica en
curso

30% de gerencias
legales ha
evolucionado la
forma en que recibe
encargos, migrando a
sistema de intake,
ticketing y CLM.

05

Avance hacia la
accesibilidad de
informacion

Sololdecada 3
companias puede
encontrar sus
contratos sin
problemas.
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OBJETIVOS
DEL REPORTE

Benchmark regional Medicion del impacto de

honesto que refleje como Implementar
estan realmente los herramientas CLM en la

equipos legales gestion contractual

Ubicacion frente al
promedioy el Top 5 para
tomar decisiones
iInformadas.




Bancay Finanzas

13.3% Otros
16.5%

Alimentos
10.1% Construccion

7.1%

- Retalil
Servicios 7 6%
9.8%
Tecnologia
Industrial 8.3%
9.3%

Farmacéutico Energia
9.1% 8.8%

14 industrias

En Proceso de Consolidacion Digital

Alta Madurez en Innovacion
38.1%
41%

Innovacion en Desarrollo

0]
En Etapa Inicial de Digitalizacion i

12%

17 paises

Para asegurarnos de la representatividad de la muestra,
agrupamos los paises en 4 segmentos utilizando el Global
Innovation Index. Esto permite analizar la madurez
operacional dentro de contextos de innovacion
comparables.



" DILITRUST

La suite Governance DiliTrust:

DiliTrust combina experiencia global, soporte multilingue y un equipo
inclusivo para impulsar tu departamento legal con soluciones de

BOARD PORTAL

Simplifica la gestion
de tus reuniones de
consejo

gobernanza basadas en IA.

(V/EIMPLE) (v BECGURA)  (V/ (INTUITIVA)

CONTRATOS ENTIDADES MATTER DATA ROOM
Obtén una visidon Fuente Unicay fiable MANAGEMENT
360° de todo el para la gestion de tus Solucidn centralizada e
ciclo de vida de entidades legales integral para las

tus contratos Operaciones Legales

Intercambio altamente
seguro y centralizado
de documentos
confidenciales



CONTEXTO

Los contratos no son solo papeles con firmas. Reflejan
estrategia, gestionan riesgo y habilitan decisiones. Pero
mientras se los siga viendo como simples documentos,
su poder gueda amputado.

En esta seccion profundizamos en la conexion de los
contratos con el negocio.

Preguntamos como se percibe su valor, gué cubre
Legal en el ciclo contractual y qué tan satisfecho esta el
negocio con el servicio que recibe.

Lo que encontramos revela oportunidades para
fortalecer la cultura contractual, optimizar el modelo
operativo y mejorar la experiencia de colaboracion
entre Legal y el negocio.

Los datos identifican no solo el estado actual, sino
también las mejores practicas de quienes ya han
avanzado en esta transformacion.
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A.l1 Los contratos no
valen lo mismo para
todos

Lo que Legal dice o calla sobre los contratos
importa. Definir qué son, por qué importany
cuando debe responsabilizarse Legal condiciona
coOmo el resto de la organizacion los percibe, los
prioriza y los usa. Las historias moldean la
cultura. Y si Legal no cuenta la suya, alguien
mas lo hara.

Nuestra investigacion identifica una
oportunidad de mejora en esta comunicacion.
En una escala del 1al 7, los equipos legales
valoran los contratos en 6.42, mientras que
perciben que el hegocio los sitda en 4.88, una
diferencia del 24%. Adicionalmente, el 39% de
los encuestados considera gue el negocio
percibe los contratos con importancia
moderada o inferior.

O Legal @ Negocio

Brecha legal - negocio

En organizaciones donde |los contratos se
perciben principalmente como requisitos
formales, Legal tiene la oportunidad de
evolucionar su narrativa y posicionarse como
habilitador estratégico.

La buena noticia: el 46.3% de los encuestados
considera que el negocio valora los contratos
de forma alta (6 0 7, en la escala de 7). Esto
sugiere un terreno fértil para construir sobre
esta base de reconocimiento existente.
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POR SECTOR

La brecha de percepcion entre Legal y el
negocio es transversal a todas las
iIndustrias. La consistencia en la
desconexion apunta a un problema
estructural: la gestion contractual no ha
sido incorporada a un relato que la
conecte con los objetivos del negocio.

BRECHA DE PERCEPCION,

Negocio
Educacion -417% @
Marketing/ Publicidad / Comunicacion
Alimentacion/ Distribucién
Quimico/ Farmacéutico/ Sanitario
Manufacturing/ Industrial
Retail
Transporte
Banca/ Finanzas/ Seguros/ Fintech
Servicios a empresas (consultoria,
headhunting, otros...)
Infraestructuras
Tecnoldgico (diseno hardware, software,
comercio electronico)
Inmobiliario/ Construccion
Energia
Turismo/ Entretenimiento/ Cultura/ Ocio

-28.6% @
-27.7% .- @

-262% @
-26.2% @

-25.9% - @

-25.6% @

-24:4% @
-24.2%... @

-241%....@

-21% @ ()

-19.3% (@
141% @

13.5% @

5 6

Legal
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cConsideras que los contratos
de tu departamento legal le otorgan
una ventaja competitiva a tu companhia
frente a las demas empresas del sector?

PuntajesdelTal7

3. Ligeramente en desacuerdo
5.4%

2. En desacuerdo 3.4%

1. Totalmente en desacuerdo 3.2%

7. Totalmente de acuerdo
28.3%

4. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
13.5%

5. Ligeramente de acuerdo

6. De acuerdo 52.9%

23.3%

Para medir como la percepcion se traduce en
Impacto, preguntamos a los equipos legales si
consideran que los contratos que elaboran
otorgan ventajas competitivas a sus
organizaciones.

La respuesta fue sobria: una de cada cuatro
abogados in-house (25.55%) considera que el
Impacto competitivo de sus contratos es nulo,
bajo o mixto.

Cuando los contratos no se disenan como
herramientas estratégicas, es poco probable
que la organizacion priorice su gestion o
respalde iniciativas de mejora.

El impacto es triple: se retrasa el ciclo
contractual, cae la eficiencia operativa y se
reduce la capacidad comercial.
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A.2 Estar en todo no
siempre es lo mejor

En el cuestionario, los abogados in-house
evaluaron qué tan extensa es su participacion a
lo largo del ciclo contractual.

Algunos equipos operan con cobertura amplia:
participan en casi todas las tareas y tipos de
contratos. Otros adoptan un enfoque mMas
acotado y establecen umbrales que definen
cuando intervienen y qué actividades son
delegadas.

Los resultados revelan una presencia
significativa. Por ejemplo, casi la mitad de los
departamentos legales participa en mas del 75%
de los escenarios de produccion y archivo de los
contratos.
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La cobertura total puede tener sentido al inicio; cuando
Legal recién arranca o necesita empaparse del negocio.
Pero a medida que |la empresa crece, “hacer todo para
todos” deja de ser un modelo operativo. Se convierte en
una trampa.

El tiempo no alcanza, el presupuesto se congelay el
equipo se sobrecarga. En algun punto, Finanzas cierra la
billetera para mas contratacionesy Legal queda

desbordado.

Ahi aparece |la paradoja del control: cuanto mas intenta
abarcar Legal, mas fragmentado termina, reactivo y con

una reputacion en caida. Y lo gue empezd como ambicion

estratégica termina en obstaculo.

Los sintomas son claros: demoras, desgaste en tareas
rutinarias y pérdida de foco en |lo estratégico.

La salida no es abarcar mas, sino redisenar cOmo se
trabaja. Plantillas sdlidas, playbooks de negociacion y
reglas claras de intervencion permiten delegar con
criterio.

Asi, Legal concentra su energia en lo que realmente
genera valor, mientras el negocio gana autonomia bajo
una direccidon compartida.
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A.3 El objetivo es convencer
a los neutrales

Industria Intake Produccion Negociacion Aprobacion Firma Archivo Gestion
Alimentacién/ Distribucion 54 54 5 52 56 57 52
Banca/ Finazas/ Seguros/ Fintech 4.6 4.6 4.3 4.6 4.9 4.6 4.4
Educacion 4.6 4.5 3.6 4.5 4.2 52 4.3
Energia 4.8 4.8 5 4.7 4.7 4.2 4
Infraestructuras 4] 4.4 4.2 4.4 4.7 5 4.5
Inmobiliario/ Construccién 4.8 4.7 4.3 4.6 5 4.9 4.6
Manufacturing/ Industrial 4.5 4.5 3.7 4.2 4.8 4.8 3.9
Marketing Publicidad/ Comunicacion 4.3 4.5 4.8 4.5 3.8 4.5 4
Quimico/ Farmacéutico/ Sanitario 4.6 4.3 4.5 4.7 4.6 4.7 4.2
Retail 4.6 5 4.5 4.8 49 52 4.7
Servicios a empresas 4.8 4.9 4.4 4.4 4.5 4.2 4.3
Tecnoldgico 49 53 4.7 4.6 5 49 4.2
Transporte 4.6 4.4 4.6 4.6 4.4 3.9 3.2
Turismo/ Entretenimiento/ Cultura/ Ocio 4.9 5 4.5 4.9 52 5.6 4.8

Benchmark 47 4.8 4.4 4.6 4.8 4.8 4.4



Ninguna etapa del ciclo alcanza una puntuacion de 5
sobre 7. Las mejores valoradas son produccion, firmay
archivo (4.8), mientras que negociacion y gestion cierran
con apenas 4.4. Esto sugiere una experiencia funcional,
pero lejos de ser destacada.

Al agrupar las respuestas en tres bloques (1-2
insatisfechos, 3-5 neutrales, 6-7 satisfechos), se confirma
una tendencia: la mayoria de |los stakeholders no estan
insatisfechos, pero tampoco realmente satisfechos. La
mayor parte de las respuestas cae en la zona de |a
neutralidad.

Si ves el vaso medio vacio, puedes pensar que esto
significa que la experiencia contractual es tibia, sin
fricciones graves, pero tampoco con aportes memorables.

Si ves el vaso medio lleno, esta distribucion revela la
mayor oportunidad de mejora: convencer a los neutrales
es mas viable que transformar a los insatisfechos. E|
territorio de la neutralidad tiene mas seguidores y esta
Mas cerca de la satisfaccion que del rechazo. No existen
problemas estructurales graves que resolver primero; la
base esta lista para construir experiencias que generen
valor memorable.
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La pregunta del millon es si tener un sistema CLM
maduro hace la diferencia. Para responderlo,
comparamos los niveles de satisfaccion percibida por el
Negocio en equipos que cuentan con un sistema de
gestion de contratos (CLM) maduro frente al promedio
general.

Los resultados son consistentes: en |as siete etapas, los
equipos con CLM cohesionados superan el benchmark.
En promedio, la mejora es de 11.3%.
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Satisfaccion del negocio por etapa contractual:
Benchmark IMC vs. CLM maduro

® Benchmark IMC @ Con CLM maduro
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Los resultados sugieren que un sistema CLM maduro tiene la capacidad de transformar
la experiencia del negocio en cada etapa del contrato, reducir la friccidon y mejorar la
percepcion. Es una herramienta potente para cambiar la narrativa sobre los contratos.
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Del diagnostico
a la accion

Este primer blogue ha dibujado el panorama general de la
madurez contractual en Iberoamérica, revelando patrones ,
brechas persistentes y oportunidades para los equipos legales.
Los datos confirman que el verdadero desafio no esta solo en
la tecnologia, sino en codmo se disenan los procesos, se
fortalece la conexidon con el negocio y se convierte la gestion
contractual en un motor de valor.

La segunda parte va mas alld de l|la fotografia general.
Analizaremos en detalle cada etapa del ciclo de vida de los
contratos, para identificar las palancas concretas que
permiten avanzar hacia un modelo mas alineado con los
objetivos de |la organizacion.

Lo que sigue es una hoja de ruta para transformar la manera
en que Legal y el negocio trabajan juntos.
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