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Cidadaos e Politicos, ndo mantenham distancia.

Sempre vivemos o ciclo do meio por trés e
meio. Terminadas as eleicdbes e empossados os
eleitos, vivemos o trés e meio.

E aquele periodo em que os eleitos, mesmo
ndo desejando, desfilam com a frase “mantenham
distancia” — e os eleitores obedecem. No periodo
meio, os politicos correm atras dos eleitores; no
outro periodo, correm dos eleitores.E dai que vem a
critica dos “candidatos Copa do Mundo”.

Mas realmente ndo tem e ndo deve ser
assim. Facamos o breve exercicio da pergunta ao
eleitor: em quem votou nas pendultimas elei¢cdes?
Se lembrar, responda rapido: falou com seu
candidato — ou ele com vocé — quantas vezes nesse
periodo?

O eleito nao sabe

guem s3do seus eleitores - ~
o terdo de

Agora, fagcamos o exercicio de
pergunta ao eleito: no ano
passado, de quem vocé

recebeu voto?

Aqui, a resposta nao
sera “nao lembro”, mas certamente “ndo sei”. Ora,
se ambos ndo se ocupam por se comunicar, a partir
de sua simples identificagdo, como poderdo estar
proximos durante o mandato? Ou antes, ou depois?

Ao eleitor, sugiro simplesmente que se
apresente. Pessoalmente, por telefone, e-mail,
telegrama, carta ou qualquer meio que conheca.
Ponha-se frente ao politico e lhe diga “eu votei em
vocé, estou lhe passando meu endereco porque
quero acompanhar seu trabalho e gostaria de
receber informacgdes a respeito”.

Acontece que os politicos
se relacionar
ordenadamente
“clientes”. Terdo de surpreende-los
— ou poderdo ndo receber seus
votos na préxima vez.

Acredito que o eleito saberd aproveitar a
oportunidade que vocé estard lhe dando para
conhecé-lo e se comunicar.

Ai, o ciclo do meio por trés e meio estard
rompido. E ele poderd nao ser mais, para vocé, o
“candidato Copa do Mundo”.

Ao politico eleito, a recomendag¢do também

¢ muito simples: identifique seus eleitores,

politico e o de
relacionamento do seu mandato e “fale” sempre

estruture o marketing

com eles.

Se todos os mercados buscam conseguir a
fidelizagdao dos seus clientes, sabendo que somente
voltardo se tiverem seus anseios captados e
satisfeitos, investem recursos financeiros e de
pessoal nesse objetivo, cientes de que a relagdo

custo x  beneficio I|hes
favorece quando fazem isso
sistematicamente, porque a

maioria dos politicos nao

com seus percorre esse caminho?

Os cidadaos querem

mais - Mesmo com esse
esforco, apenas e tudo isso

nado basta. Na escala do relacionamento, é preciso
superar a expectativa e surpreender o cliente, o que
somente serd alcancado se |he oferecer mais do
que ele espera ou se lhe oferecer o que ele nao

espera.

Alguns  politicos, ainda que sem
conhecerem esses conceitos, os praticam, mesmo
qgue desordenadamente. Ja é bastante, porem nos
tempos atuais precisa mais, porque os cidadaos
querem interagdo, isto e, estarem em contato com

os “mandatarios”.
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Acontece que terdo de se relacionar
ordenadamente com seus “clientes”. Terdo de
surpreende-los — ou poderdao ndo receber seus

votos na préxima vez.

Essas surpresas dificilmente ocorrerdo se a
comunica¢do se der apenas pela midia de massa
(Tv, radio, jornais, outdoors). Nem recados nem
noticias destacadas superardo a expectativa de
interagéo do cidadao eleitor.

Serd preciso realmente estarem préximos,
um sentindo a presenca do outro. O politico tera de
adotar novo comportamento, utilizar métodos que
usa pouco ou ainda nao usou. Antes de falar, tera
de ouvir. Ouvindo, tera de dizer que ouviu. E dai,
trocar informagGes permanentemente.

Esse é o conceito basico do marketing de
relacionamento, cuja plataforma sdo os bancos de
dados de eleitores, que podem propiciar didlogo
direto, individual, com cada cidad3o.E a pratica da
escada de intimiza¢do, em que, degrau a degrau, se
estabelecem “sentimentos de atengdo reciproca, de
credibilidade e de liberdade de opiniGo”.

Por conta de experiéncia vivida em 17
campanhas eleitorais, pessoalmente posso sugerir
aos politicos conhecerem e utilizarem um software
orientado para essa finalidade e encontrado em

http.//www.sistemaxequemate.com.br  que trata

de gestdo de campanhas e relacionamento eleitoral.

Votos outra vez - De pessoa desconhecida pelo
eleitor (apesar de lhe ter confiado seu voto), o
politico se tornara pessoa conhecida e reconhecida
por ele. Se o desempenho l|he satisfizer e o
surpreender, podera receber novamente seu voto.

Os candidatos reeleitos, particularmente,
devem dar atencdo ainda maior a fidelizagdo,
porque é natural o cansaco da repeticdo de
mandatos, como é natural o despertar pela
novidade — e as surpresas sGo as mdes das
novidades, ainda mais na lide politica..

Porque entendo que o recado das urnas
deste ano reforgou o anterior: os cidadaos disseram
aos politicos (eleitos e ndo eleitos) que fagam de
outro jeito, nos queremos falar com vocés, nos
queremos saber o que vocés estdo fazendo, nds
queremos VOCEs,

participar, queremos ver

queremos estar préximos... E o caso de se
recomendar que iniciem seus planos de marketing
politico em breve, para ndo terem de praticar
apenas o marketing eleitoral no préximo pleito —

qgue custa muito caro e carrega muito mais riscos.

Assim como as empresas criam seus Clubes
de Consumidores, esta na hora dos bons politicos
criarem seus Clubes de Eleitores. Ou ficarem assim,
longe dos eleitores — que na préxima também vao
ficar longe dos “desatentos”. E xeque-mate. Ou
touche?
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