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Antes de empezar

El consultor político trabaja donde la tentación de cruzar la línea es más

fuerte: campañas sucias, datos sensibles, clientes que piden «eso que nadie se

atreve». Esta lección define límites operativos: la frontera entre persuadir y

manipular, cómo guardar la confidencialidad, cómo manejar el conflicto de

interés, a quién eres leal cuando el cliente pide algo que daña a otros y cómo

decir que no sin perder el negocio.

QUÉ APRENDERÁS

Definir los límites éticos del oficio: confidencialidad, lealtades, manipulación,

conflicto de interés y el criterio de decir que no.

La línea entre persuadir y manipular

Toda comunicación política busca influir. La pregunta ética no es «¿influyo?» (eso es el

oficio) sino «¿cómo influyo y sobre qué base?». La diferencia entre persuasión y

manipulación no es el talento ni el resultado: es la relación con la verdad y con la

autonomía del votante.

Tres criterios para marcar la frontera:

• Verdad vs. mentira: persuadir es seleccionar y enfatizar hechos reales a tu favor;

manipular es fabricar, inventar o distorsionar hechos que sabes falsos. El énfasis

legítimo («mi candidato destaca en economía») es distinto de la falsedad («mi rival

robó», sin base). La omisión puede ser táctica; la invención es traición a la confianza

del electorado.

• Respeto vs. explotación del votante: la persuasión trata al votante como adulto

capaz de juzgar; la manipulación lo trata como un botón que se presiona con miedo,

odios o impulsos que él no elegiría consciente. Apelar al temor real (una inseguridad

documentada) es distinto de sembrar pánico fabricado para anular el juicio.

• Coherencia con lo que dices en privado: si tu mensaje público contradice lo que

el candidato piensa y hace en privado, estás construyendo sobre una mentira que

estallará.

Hay una zona gris legítima (spin, framing, énfasis) que es parte del trabajo ético. Lo

que cruza la línea es la falsedad conocida y la explotación diseñada para anular

la decisión informada. Tu responsabilidad profesional no es solo «ganar para el

cliente» sino ganar dentro de un sistema que el votante merece poder creer.
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Confidencialidad: el activo que no se puede recomprar

Un consultor político ve lo que casi nadie ve: estrategias antes de publicarse,

datos internos, encuestas que el cliente no haría públicas, negociaciones,

debilidades reales del candidato, información de terceros. Esa información te

llega porque alguien confió. La confidencialidad tiene tres deberes:

• Guarda lo del cliente: jamás reveles la estrategia, los datos o los

problemas internos de un cliente, ni ahora ni después. Filtrar «una anécdota»

de una campaña pasada puede hundir a alguien y destruir tu nombre.

• No uses información de A para venderle a B: saber por dentro las

debilidades de un candidato que no te contrató, y usarlas para que otro lo

ataque, es traicionar la confianza del primero y convertir tu criterio en arma

sucia.

• Maneja el dato personal con cuidado: bases de datos de votantes,

información de funcionarios, material sensible: trátalo con protocolos, no lo

expongas ni lo heredes a competidores.

La discreción no es un extra: es parte de lo que te compran. Un cliente

paga por un profesional que puede guardar un secreto. Quien filtra, aunque le

traiga un cliente más hoy, pierde la categoría de «en quien se puede confiar»

que sostiene todos los futuros.

A quién eres leal: el cliente, el sistema y tú mismo

El consultor sirve a un cliente, pero no de forma absoluta. Hay tres lealtades que a

veces tiran en direcciones opuestas, y tu madurez se mide en cómo las ordenas:

• Lealtad al cliente: defender su interés dentro de los límites legítimos. Es fuerte y

real: no traicionar sus secretos, no trabajar en paralelo para su rival, no sabotear.

• Lealtad al oficio y al sistema democrático: no todo vale para ganar. Financiar o

diseñar guerra sucia, desinformación a escala, discurso de odio o fraude degrada el

terreno donde todos —incluido tu próximo cliente— compiten. Tu habilidad se sostiene

mejor en un sistema creíble.

• Lealtad a tu propio criterio y reputación: a veces el cliente pide algo que tú

sabes que lo dañará a él, al público o a ti. La lealtad al cliente no te obliga a ejecutar

un error que él no ve con claridad.

Conflicto de interés: la trampa más concreta. ¿Puedes asesorar a dos actores que

compiten en la misma elección? En principio, no, sin transparencia total y

consentimiento: tus estrategias se contaminan, tu confidencialidad se pone en riesgo y

cualquiera de los dos tiene derecho a sospechar. Reglas sanas: declara el conflicto

antes de aceptar, no trabajes simultáneamente para rivales directos en el mismo
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proceso, y respeta periodos de enfriamiento si pasas de un lado al otro. Un conflicto

mal manejado destruye a ambos clientes y tu reputación con los dos.

Manipular al propio cliente: también existe. Inflar informes para retener el

contrato, crear dependencia artificial, ocultar que el problema es menor de lo que

dices para seguir cobrando. La ética con quien te paga es la misma que con el votante:

no explotar su ignorancia para tu beneficio.

1.  Un candidato que te contrata con buenos honorarios te pide lanzar, en las

últimas 72 horas, una acusación grave y falsa sobre su rival («sabes que

robó») de la que tú sabes que no es cierta, «porque al final nadie comprueba

estas cosas». ¿Cuál es la respuesta profesional correcta?

☐ Ejecutarla: el cliente manda y paga, y tú solo eres un técnico; además «nadie lo

comprueba».

☐ Rechazar construir la campaña sobre una falsedad que sabes inventada, explicar el

riesgo legal y de credibilidad, ofrecer alternativas legítimas igual de duras basadas en

hechos reales y, si el cliente insiste, estar dispuesto a perder el contrato antes que

firmar esa operación.

☐ Hacerla pero de forma anónima para que no se note que vino de ti.

☐ Negarte en privado pero dejar que un proveedor externo tuyo lo ejecute sin

involucrarte.

2.  Une cada situación con el principio ético que la resuelve:

2. Un amigo periodista te pide «solo un detalle» de la estrategia interna de tu cliente _ _ _ _ _ _

2. Te llaman para asesorar al rival directo de tu cliente actual en la misma elección _ _ _ _ _ _

2. El cliente quiere que infles un informe para justificar seguir pagándote _ _ _ _ _ _

Opciones: Confidencialidad: la información te llegó por confianza y no se revela, ni a amigos ni

en privado · Conflicto de interés: no se acepta sin transparencia y consentimiento; contaminaría

estrategia y secreto · Lealtad al cliente real: no explotar su ignorancia; tu valor es el criterio

honesto, no crear dependencia

3.  Como consultor «solo eres un técnico»: la responsabilidad ética de una

campaña la tiene únicamente el candidato, así que puedes ejecutar cualquier

táctica que él ordene sin compromiso personal.

☐ Verdadero

☐ Falso
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ACTIVIDAD

INTERACTIVA

DISPONIBLE EN

LUMBRE

4.  Un consultor narra sus decisiones

«éticas». Encuentra la línea donde su

razonamiento traiciona la confidencialidad:

5.  Escribe TU código personal del oficio en máximo cinco líneas: (a) una

táctica que nunca ejecutarías aunque te la pidan y te paguen bien, (b) cómo

manejarías un conflicto de interés entre dos clientes potenciales rivales, (c)

qué harías si tu cliente actual te pide cruzar la línea. ¿Qué perderías al decir

que no, y qué ganarías al mantenerlo?

El criterio para rechazar un trabajo define qué clase de consultor serás dentro de diez años.

1. Persuadir es enfatizar hechos; manipular es fabricar o anular el juicio del

votante. La frontera es la verdad conocida y su autonomía.

2. La confidencialidad es un activo que no se recompra: guarda lo del cliente, no

uses A para venderle a B, protege el dato.

3. Hay tres lealtades (cliente, sistema democrático, tu criterio): ningún cliente te

compra el derecho a dañar a otros.

4. El conflicto de interés se gestiona con transparencia y rechazo del doble trabajo

simultáneo; el «solo soy técnico» no exonera.

5. Decir que no es una decisión de inversión: pierdes un trabajo hoy, proteges veinte

años de nombre.

ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE EN

LUMBRE

6.  Checkpoint: la ética del

consultor

Este es el cierre del curso de consultoría y de la especialización: el oficio se aprende

en tres partes —qué vendes y a quién, cómo lo vendes y lo cobras, y hasta dónde llegas

con lo que sabes. La técnica sin ética es una cuenta que algún día se cobra sola; la

ética sin técnica es una buena intención que no da de comer. El consultor que dura

veinte años y bien cultiva las tres: valor real, negocio ordenado y límites que lo hacen

confiable. Ese es el estándar de Escuela Lumbre.
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Referencia curricular

Materia: Consultoría Política

Versi\u00f3n interactiva completa (con actividades, v\u00eddeos y

autoevaluaci\u00f3n):

https://politica.lumbre.lat/object/esp-con-r03-oa02

Material educativo generado desde Lumbre · lumbre.lat
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