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An tes de em pren der la tarea de de s a rro llar rel ac i ones profe s i on a l e s , tu asoc i ación debe hacer dos preg u n-
tas cl ave . ¿Qué activos ti enes actu a l m en te? ¿Qué otras or ga n i z ac i ones ex i s ten en tu comu n i d ad que qu errían aso-
c i a rse con ti go? Inve s ti ga qué están hac i en do otras or ga n i z ac i ones como la tuya . Con s i dera la misión, la cultu ra
y el estilo de lidera z go de la or ga n i z ac i ó n , y a qué pobl ación brinda servi c i o s . Lu ego formula estas preguntas para
eva luar la rel ación po ten c i a l :

■ ¿ Ayudará la rel ación a la misión de nu e s tra asoc i ación?—es dec i r, ¿ qu é
of rece el socio a la rel ac i ó n ?

■ ¿ Ten emos nosotros y nu e s tro(s) socio(s) po tencial(es) los rec u rsos adec u ados (tanto en pers on a l
como en re s p a l do financiero ) ?

■ ¿ Cumple la rel ación con los requ i s i tos legales y del IRS?
■ ¿ Logrará esta rel ación alcanzar los re su l t ados de s e ado s ?
■ ¿ Vale la pena invertir el ti em po y el esfuer zo para de s a rro llar esta rel ac i ó n ?

Las rel ac i ones profe s i onales no son siem pre ex tensas o com p l eja s . Tu rel ación profe s i onal podría ser tan
s en c i lla como ten er la inform ación de programas de tu CTA listada en un panfleto de tem porada del dep a rt a-
m en to de parques y rec re ac i ó n , com p a rtir una sala de con ferencias para las reu n i ones o com p a rtir el co s to del
equ i po nece s a ri o. O la rel ación podría ser un poco más com p l eja . Por ej em p l o, el dep a rt a m en to de parques y
rec re ación podría realizar un ac u erdo con ti go med i a n te el cual tú diri ges las instalac i ones y programas de ten i s
del puebl o. No importa qué forma ad qu i era la rel ac i ó n , tu asoc i ación debe establ ecer algunas pautas para de s a -
rro llar una rel ación ben eficiosa para ambas parte s .

■ E s t a bl ece las ex pect a tivas para ambas or ga n i z ac i ones por adel a n t ado. Define las funciones y las
re s pon s a bi l i d ades cl a ra m en te .

■ E s t a bl ece metas realistas y ac u erda el método de eva lu ac i ó n .
■ Comu n í qu ense reg u l a rm en te .
■ Com p a rte el crédito con tus soc i o s .
■ E s t a bl ece un per í odo piloto ; dale a ambas or ga n i z ac i ones un ti em po para ver si esta rel ación es ef i c a z .
■ Debes estar dispuesto a incluir más com p a ñ eros a medida que tu situ ación cambi e .
■ A las fundac i ones les gusta ver la co l a borac i ó n , así que tra b a ja ínti m a m en te con tu socio y 

tendrán más éxito para obten er su bven c i on e s .

E s t a bl ecer rel ac i ones pers onales y profe s i onales den tro de la comu n i d ad es un bu en negoc i o. Las cor-
porac i ones en todas partes están con ti nu a m en te uniéndo s e , ven d i en do, con tra t a n do servicios ex ternos y su b -
con tra t a n do servicios para mej orar las ganancias finales. Tu asoc i ación también puede hacer esto de s a rro -
ll a n do rel ac i ones profe s i onales para proveerle mej ores servicios a sus parti c i p a n tes y miem bro s . Las rel ac i on e s
profe s i onales demu e s tran que tu asoc i ación es parte de un esfuer zo comu n i t a rio mayor que aumentará la
c red i bi l i d ad y el re s peto.


