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Seminarios y conferencias 
 
La participación, organización y patrocinio de seminarios y conferencias es una vía de 
promoción relativamente reciente. Se trata de una forma de promoción muy dirigida y 
directa, especialmente efectiva para el caso de ciertos productos industriales y servicios.  
 
Durante la participación en estos actos, los ponentes que representan a la empresa 
exponen temas de interés para la audiencia relacionados con la actividad de la empresa. 
Cada vez es más frecuente complementar las intervenciones orales con la demostración 
de productos o servicios. 
 
La empresa invita a estas reuniones informativas a clientes actuales o potenciales, prensa 
especializada, agentes, distribuidores y grupos de influencia relacionados con el sector. 
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Relaciones públicas y comunicación 

4.- Relaciones públicas y comunicación. 
  
Las relaciones públicas se incluyen en el ámbito de la comunicación corporativa más que en 
el marketing y en la promoción del producto. Su objetivo es crear una imagen de empresa 
que ayude a mantener una buena relación con el "público". En el ámbito internacional las 
relaciones públicas tienen una gran importancia, ya que este público abarca más que el 
mercado: incluye a todos los agentes que de una forma u otra tiene relación con la empresa: 
  
Å Clientes 
Å Público en general 
Å Gobierno 
Å Prensa 
Å Líderes de opinión 
Å Empleados 
Å Grupos de presión 
Å Socios 

  
La información sobre los mercados exteriores es fundamental para el desarrollo de una efectiva labor de 
relaciones públicas. Esta información sobre la opinión que los distintos "públicos" tienen sobre la 
empresa será la base de las actuaciones que se ponen en práctica. 



Asignación de PPTO y % sobre ventas 

Asignación del presupuesto adecuado 
La asignación del presupuesto dedicado a la promoción internacional debe hacerse de 
forma que se consiga una distribución óptima entre todos los mercados objetivos. A 
medida que se prepara un mayor número de mercados, la dificultad aumenta.  
 
 
Porcentaje de las ventas 
Este método consiste en asignar a cada uno de los mercados en que se hace promoción el 
presupuesto que le corresponda según su volumen de ventas en el global de la empresa. 
Esta asignación es relativamente sencilla de hacer y reparte el presupuesto de promoción 
en función de los resultados, percibiéndose como lógica y justa; además, presupone que un 
incremento de ventas requiere una promoción adicional para mantener el ritmo de 
crecimiento. 



Asignación de PPTO y % sobre ventas 

Manejamos un presupuesto anual para gastos extraordinarios, tales como: 
Å Material comercial para ferias y capacitaciones 
Å Catálogos 
Å Promotores de marca (no reps) 
Å Visitas de clientes a fábrica 
 

En los últimos años hemos implementado un rebate (fondo) individualmente por cliente 
ligado a su facturación mensual, en el cual se provisiona desde el 1% hasta el 3% según 
lo negociado, al cierre de cada mes automáticamente se va sumando para: 
 

Å Concursos de ventas 
Å Promociones hacia sus clientes finales (combos) 
Å Todo el material comercial que los clientes realizan debe contener nuestro logo y 

así continuar con la publicidad de la marca en sus diferentes medios 
 

 



Capacitación a equipo de ventas de nuestros clientes 

Adicionales 



Estrategia de fidelización con clientes 
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