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En verdad esta frase pareciera mas
bien aplicable no solo al teatro -lugar
de origen de ésta- o a las presentacio-
nes, discursos o charlas que unos mas
gue otros “sufren”, principalmente por
la expectativa de la reaccién de la au-
diencia, no importa lo bien preparado
que se esté, lo bien que se conozca
el tema, ni siquiera que el publico sea
conocido....es algo muy individual que
en casos mas extremos puede incluso
resolverse con cursos, capacitaciones
o incluso asesoria psicoldgica.

Ahora, éocurre esto cuando estamos
en la ejecucidén de un contrato? Nues-
tra experiencia demuestra que si, cam-
biamos el escenario por una mesa, el
publico por nuestra contraparte y voi-
la: aparece el “Panico Escénico”, apli-
cando la misma relacién de elementos
del ejemplo, la presentacion se trans-
forma en el “conflicto”, un desacuerdo
profundo que ustedes deben resolver
para no impactar su contrato (costo y
plazo): estan bien preparados, con los
respaldos correctos, documentos, car-
tas, planillas, etc...., pero éson todos
los respaldos necesarios?, éseran sufi-
cientes?, éconozco profundamente mi
contrato para referenciarlo en la nego-
ciacion que se avecina?

Es sabido que durante el ciclo de vida
de un contrato -independientemen-
te de su tamafio, tipo y ubicacion- en
cualquier momento vivird y se pro-
duciran diferencias de opinién, que el
contratista plasma en una Solicitud de
Compensacion, controversias, conflic-
tos de numerosos tipos.

Existe una gran corriente mundial
académica de opinion, que establece
que los contratos de los proyectos de
construccién han creado e implemen-
tado su propia versidn de los opuestos
(no significa enemigos): el Mandante y
el Contratista. Ambos quieren minimi-
zar sus costos y maximizar sus bene-
ficios (un poco de productividad pura,
hacer mas con menos, manteniendo la

calidad, reduciendo tiempos muertos,
reproceso, etc.), conceptos sobre los
cuales no puede ni debe existir des-
acuerdos, puesto que las partes estan
haciendo su trabajo, cada uno defien-
de sus intereses, lo cual es 100% éti-
co, honorable, correcto.

La situacion se enturbia cuando al-
guna de las partes interpreta -bien
o mal- que el otro lo esta pasando a
llevar en sus derechos y obligaciones
contractuales, porque la dura realidad,
es que existe grandes posibilidades de
gue las personas en una posicién de
poder, adopten rapidamente un enfo-
que conservador individual, haciendo
caso omiso a las bases acordadas en
el contrato, y su administracion y apli-
caciéon justa y razonada: el potencial
de que se produzcan enfrentamientos
que impacten negativamente el con-
trato, es de ocurrencia comun, y no
esta cubierta por ninguna clausula ex-
presa o implicita de los contratos.

Pero ii0JO!: las metodologias, téc-
nicas y herramientas, para resolver
dichas diferencias son las mismas,
tanto para el Mandante como para el
Contratista y entonces, para asegurar
la supervivencia al mercado de hoy,
el Contratista se ha visto obligado a
aprender, a entender sus derechos y
las técnicas de supervivencia cuando
se presenta un Claim.

Por otro lado, los Mandantes -ade-
mas de prepararse para solicitudes
de compensaciones adicionales de sus
Contratistas- deben garantizar la ren-
tabilidad de sus proyectos/contratos
mediante la defensa robusta y con-
tundente de Claims generados por un
Contratista, que tiene la intencion de
recuperar sus costos con Solicitudes
de Compensaciéon, Ordenes de Cam-
bio, Claims, Negociaciones al final del
contrato.

En el mundo de Claims contractuales,
esta imagen del pre y post negocia-
cion es muy frecuente. Hemos teni-
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do la experiencia de ser llamados por
clientes en ambos momentos: aque-
llos con “panico escénico” nos piden
cotizarles “Prepararse para la Nego-
ciaciéon” -incluyendo revisién de docu-
mentos en calidad, sustento y validez
contractual- sin embargo (en su gran
mayoria), ha estado en esta situacion,
van al escenario y sucumben ante su
Mandante, se retiran debilitados con
las manos vacias o con menos de lo
que esperaban.

Entonces nos vuelven a llamar, pero

esta vez el escenario es otro, ya la
Unica opcion es la preparaciéon de un
Claim/Arbitraje, perdieron la oportuni-
dad y ademas se revelaron los antece-
dentes que le permitiran al Mandante
estar preparados, lo que ciertamente
perjudica la posiciéon y posibilidades
de un buen resultado, entendiéndose
como la asignacion equitativa de la
responsabilidad en las desviaciones.

No lo dude, si tiene conflictos contrac-
tuales....... CONVERSEMOS.
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