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Antes de emprender la tarea de desarrollar relaciones profesionales, tu asociacién debe hacer dos pregun-
tas clave. ;Qué activos tienes actualmente? ;Qué otras organizaciones existen en tu comunidad que querrian aso-
ciarse contigo? Investiga qué estdn haciendo otras or ganizaciones como la tuya. Considera la misién, la cultura
y el estilo de liderazgo de la organizacién, y a qué poblacién brinda servicios. Luego formula estas preguntas para
evaluar la relacién potencial:

;Ayudard la rel acén a la misiéon de nuestra asociaddn?—es decir, ;qué

of rece el socio a la relacién?

;Tenemos nosotros y nuestro(s) socio(s) po tencial(es) los recursos adecuados (tanto en personal
como en respaldo financiero)?

;Cumple la rel ad6n con los requisites legales y del IRS?

;Lograra esta rel acién alcanzar los resultados deseados?

;Vale la pena invertir el tiem po y el esfuer zo para desaro llar esta rdacion?

Las relaciones profesionales no son siempre extensas o complejas. Tu relacién profesional podria ser tan
sencilla como tener la informacién de programas de tu CTA listada en un panfleto de temporada del departa-
mento de parques y recreacion, compartir una sala de conferencias para las reuniones o compartir el costo del
equipo necesario. O la relaciéon podria ser un poco mas compleja. Por ejemplo, el departamento de parques y
recreacion podria realizar un acuerdo contigo mediante el cual ta diriges las instalaciones y programas de tenis
del pueblo. No importa qué forma adquiera la relacion, tu asociacién debe establecer algunas pautas para desa-
rrollar una relacién beneficiosa para ambas partes.

Establ ece las expectativas para ambas organizaciones por adelantado. Define las funciones y las
responsabilidades claramente.

Establ ece metas realistas y acuerda el método de evaluacion.

Comuniqu ense regularmente.

Comparte el crédito con tus socios.

Establece un periodo piloto; dale a ambas organizaciones un tiempo para ver si esta relacion es eficaz.
Debes estar dispuesto a incluir mas compaferos a medida que tu situaciéon cambie.

A las fundaciones les gusta ver la colaboracién, asi quetrabaja intimamente con tu socio y
tendrdn mds éxito para obtener subvenciones.

Estableer relaciones personales y profesionales dentro de la comunidad es un buen negocio. Las cor-
poraciones en todas partes estin continuamente uniéndose, vendiendo, con tratando servicios externos y sub-
contratando servicios para mej orar las ganancias finales. Tu asociadén también puede hacer esto desarmo-
llando relaciones profesionales para proveerle mej ores servicios a sus participantes y miembros. Las relaciones
profesionales demuestran que tu asociaddn es parte de un esfuerzo comunitario mayor que aumentard la
credibilidady el respeto.



