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RELACIONES PUBLICAS

Antecedentes 
históricos. 

 Funciones de la 
publicidad y las 

relaciones públicas. Bene�cios 
objetivos y 
tareas 
especí�cas 
internas y 
externas. 

Funciones 
del director y 
asesor de 
relaciones 
públicas. 

Directivos y 
empleados: 
vehículos de 
relaciones 
públicas.

La dirección y 
las relaciones 
públicas. 

In�uencia 
sobre la 
organiza-
ción. 

In�uencia 
sobre la 

dirección de 
ventas y los 

clientes.

Relaciones 
con el gobier-

no actitud, 
valoración de 
situaciones, 

ayuda estatal.

Relaciones públicas con 
otros organismos, 

periódico, radios, con 
instituciones no

educativas, organiza-
ciones no lucrativas, 

con grupos in�uyentes.

La publicidad es 
una herramienta 
esencial del marke-
ting, ya que intenta 
incrementar las
ventas y estimular 
la demanda. Por 
esa razón, es 
importante cono-
cer sus funciones.

En el marco de la 
comunicación, 
las relaciones 
públicas aportan 
a las organiza-
ciones la
capacidad de 
participar en la 
dinámica social 
ya sea informan-
do sobre lo que 
hacen o
percibiendo lo 
que la sociedad 
demanda de 
ellas.

Las empre-
sas suelen 
contratar los 
servicios de 
las agencias 
de Relacio-
nes Públicas 
con el
objetivo de 
alcanzar una 
mayor 
cobertura de 
mercado. 

Los Gerentes 
de Relacio-
nes Públicas 
plani�can, 
organizan, 
dirigen, 
controlan y 
evalúan
actividades 
de su espe-
cialidad en 
negocios 
comerciales, 
industriales y 
electrónicos. 

Cuando las 
institucio-
nes tienen 
buena 
comunica-
ción con los 
empleados 
los resulta-
dos se ven
re�ejados.

Los directo-
res de 
relaciones 
públicas se 
encargan de 
construir y 
gestionar la 
imagen de 
una
empresa de 
cara al 
público en 
general y a 
los medios 
de comuni-
cación. 

Las relacio-
nes públicas 
vienen a 
representar 
la herra-
mienta 
administra-
tiva y/o 
disciplina 
que,
mediante 
una gestión 
estratégica, 
logra dife-
renciar a la 
organiza-
ción de sus 
competido-
ras. 

Dentro de la 
gerencia de 
ventas encon-
tramos un 
principio 
esencial a la 
hora de prestar 
un
excelente 
servicio, es que 
los miembros 
de la organiza-
ción sean 
conscientes 
que el jefe más
importante no 
es quien están 
por encima en 
el organigrama, 
sino quienes 
son nuestros
consumidores

Las 
relaciones 
con el 
gobierno 
considera-
do como 
fuente de 
crédito 
cobraron 
mayor
importan-
cia a partir 
del prime-
ro de 
septiem-
bre de 
1982,

Encuestas 
recientes, 

realizadas en 
España, deter-

minan que el 
87 % de los 

encuestados
opinaba que 

los bene�cios 
de ser noticia 

revertían en 
imagen de 

empresa y el 
54 %, en

prestigio de 
marca.


