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B Analistas sugieren
todos aquellos aspiran-

es y suspirantes a alguna
candidatura para diputado,
gobernador, presidente mu-
nicipal, delegacion, en los

procesos  electorales de

2009, incluyendo la eleccion
intermedia, los analistas ob-
jetivos e imparciales, enhies-
tos y erectos que nada tienen
que ver con empresas en-
cuestadores que ofrecen mi-
lagros, sugieren que en esta
época navidefa se pongan
como tarea la lectura del fi-
bro Cémo consultar bien a
un consutltor, de Joseph Na-
politan (ver ficha al calce),
para que no se los vayan a
chamaquear.

De esa obra seleccionamos
algunos puntos para que aqué-
llos vayan tomando interés y le
den la importancia debida a su
“consultor de cabecera”:

1) El asesor politico no debe
ser considerado una amenaza.

Es imperativo que quienes tra-
bajan con un consultor, en espe-
cial el jefe de campana, sepan
que él sélo tiene un propdsito:
ayudar a ganar la eleccion. Todo
el equipo de campafia debe en-
tender que el consultor es un re-
curso para ser utilizado y no una
amenaza a sus aspiraciones.

2) Determine las responsabili-
dades del asesor con antelacion.

Como existen diferentes tipos
de consultores (generales y es-
pecializados), antes de contra-
tarlo deben quedar claras cudles
seran sus responsabilidades du-

rante la campanfa, si se quiere
que trabaje sélo en un &rea es-
pecifica (por ejemplo, produg-
cién de la propaganda de TV) o
si lo que se requiere es un servi-
cio general.

3) Asegurese de que tiene us-
ted el asesor politico apropiado.

Los clientes deben estar se-
guros de que el asesor que con-
tratan conoce claramente su fi-
losofia politica, y que aunque no
la comparta al 100 por ciento, al
menos no se oponga radical-
mente a ella.

4) Busque un asesor politico
lo més pronto posible.

Mientras mas pronto un con-
sultor se comprometa con una
campanha, mas valor tendrd para

el candidato, el partido o cual-
quiera que sea el cliente. Si el
asesor comienza cuando las de-
cisiones importantes han sido
tomadas, su valor potencial en la
campana sera reducido.

5) Asigne a alguien como en-
lace directo.

No es bueno que el candida-
to sirva de enlace entre el asesor
y la campana. Debe existir un di-
rector de campafia que tenga
acceso directo al candidato y
proporcionar este acceso al con-
sultor cuando sea necesario.

6) Proporcione al asesor politi-
co las herramientas que necesite.

Diferentes consultores tienen
diferentes requerimientos y las
necesidades de un consultor
pueden variar de campafa en
campana. El consultor es la per-
sona mas importante en la or-
questacion de todo el equipo de

Ningin consultor
tiene un récord
perfecto. Todo

consultor va a ganar vy
perder algunas
camparias. Nadie gana
todas las elecciones.

campana, y como tal debe ser
provisto de todo el material que
necesite.

7) Emplee la experiencia de
su asesor.

Es cierto que el consultor
politico tiene mas experiencia
en campafas que el candidato
y su personal, y es por esta ra-
z6n que se debe contratary uti-
lizar por completo. Sin embar-
go, hay que tener especial
cuidado con el conocimiento
que tenga sobre la cultura del
pais, pero nunca rechazar una
idea “porgue nosotros no lo
hacemos asi aqui”.

8) Escuche al asesor.

Usted no esta obligado a se-
guir el consejo de su consultor,
pero debe por lo menos escu-
charlo. Usted est4 perdiendo su
dinero y el tiempo del consultor
si no lo hace.

9) Hable con su consultor
antes de tomar una decisién
importante.

Es muy poco lo que un asesor
puede hacer para rectificar una
decisién incorrecta, pero mu-
chas veces se puede prevenir a
un cliente de tomar una.

10) Digale la verdad a su asesor.

No tiene sentido que le dé a
su consultor una informacién in-
correcta, porque él basard deci-
siones importantes en esa infor-
macién y la que saldra perdiendo
sera su campana.

11) Trate a su asesor como un
miembro de su grupo de confianza.

Aseglrese de que su con-
sultor, o su representante, ten-
gan acceso a toda la informa-
cién que necesite, y de que se
le informe de todos los proce-
sos de decisién cuando esté en
el pais.

12) No deje que el orgullo in-
terfiera para ganar la eleccién.

El objetivo de una campana
politica es ganar, y si usted nece-
sita buscar una compania de
fuera del pais para ello, hagalo.
No se preocupe si lastima los
sentimientos de las compaiiias
de su pais, que ponen en riesgo
su triunfo.

13) No resalte la presencia del
asesor si perjudica | campafia.

En ocasiones es mejor que el
consultor mantenga un perfil
bajo. En estos casos no haga
mucho ruido cuando el consul-
tor llegue al pais.

Continda en siguiente hoja

Pagina 1 de 2

$ 43621.88
Tam: 375 cm2

RCANO

2008.12.19



CP.

gdEIFinanciero

19.12.2008

Fecha Seccién

Politica

Pagina

36

14) Confie en su asesor.

Si no puede confiar en su
consultor, usted ha contratado a
la persona errénea. Si su consul-
tor conoce sus problemas, pue-
de estar preparado cuando éstos
emerjan en la campafa.

15) Péngase de acuerdo so-
bre el calendario de pagos y
cumpla con él. )

Si usted espera que su consul-
tor cumpla con su trabajo, cum-
pla con su parte del acuerdo.

16) No espere milagros.

Ningun consultor tiene un ré-
cord perfecto. Todo consultor va
a ganary perder algunas campa-
fias. Nadie gana todas las elec-
ciones. Los mejores ganan la

mayoria; de lo contrario, no per-
manecerian en este negocio por
mucho tiempo.

(Joseph Napolitan: Consul-
tor politico estadounidense
desde 1956. Considerado pio-
nero en ese campo, ha trabaja-
do en mas de 100 campanas
electorales en Estados Unidos
y en otras partes del mundo.
Colaboré en 1960 en el equipo
de la campana presidencial de
John F. Kennedy y luego en la
de Lyndon B. Johnson, y fue di-
rector de medios en la campa-
fia del vicepresidente Hubert
H. Humphrey en 1968. Fue
consultor personal de los pre-
sidentes Valery Giscard

d’Estaing, de Francia; Carlos
Andrés Pérez, de Venezuela, y
Oscar Arias, de Costa Rica.
Fundé y fue el primer presi-
dente de la American Associa-
tion of Political Consultants, y
cofundador de la International
Association of Political Consul-
tants, en compania del consul-
tor francés Michel Bongrand.
Es director general de Napoli-
tan & Associates. Publico en
1972 los libros The election
game and how to win ity 100
things | have learned in 30
years as a political consultant)
Esta columna reanudara su
publicacién el 12 de engro. Feliz
Navidad y Afio Nuevo.
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