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RESUMEN

Se propuso la elaboracion de un plan de mercadotecnia para el Centro de
Informacion Cientifico Técnico (C.I.C.T) de la Filial de Ciencias Médicas de Moa
Tamara Bunke Bider implementando la Metodologia de las Cinco Secciones de
Kotler & Keller (2012) para mejorar y maximizar la comunicacion de los servicios
y productos informativos que se ofrecen. Para la obtencién de los datos y la
formulacion de las estrategias a implementar se utilizaron métodos y técnicas
teodricos-conceptuales, analiticos-sintéticos y empiricos. Con tal de dar
cumplimiento al objetivo propuesto, se analizan los fundamentos tedricos de la
Mercadotecnia y su importancia para las organizaciones de informacién
contemporaneas, y de manera simultdnea se describen las secciones de la
metodologia escogida, se diagnostica el estado actual del centro y se conforma
el Plan de Mercadotecnia. La propuesta contribuye a comunicar y delimitar de
manera mas efectiva y con mayor calidad sus servicios de informaciéon a su

publico meta.
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ABSTRACT

This study proposes the design of a marketing plan for the Scientific-Technical
Information Center (C.I.C.T) of the Moa Tamara Bunke Bider Medical Sciences
Branch, applying Kotler and Keller's Five Sections Methodology (2012) to
enhance and optimize the communication of its informational services and
products. The research employed theoretical-conceptual, analytical-synthetic,
and empirical methods to collect data and formulate strategies. The analysis
addresses the theoretical foundations of marketing and highlights its relevance
for contemporary information organizations. In parallel, the selected
methodology is outlined, the current state of the center is assessed, and the
resulting marketing plan is presented. The proposal strengthens the
effectiveness and quality of service communication, ensuring clearer alignment

with the needs of its target audience.

KEYWORDS: information services; marketing strategies; target audience;

marketing
INTRODUCCION

El padre de la economia moderna, Smith (1776), sostuvo en la segunda mitad
del siglo XVIII, época marcada por el nacimiento de la Revolucidn Industrial que
el consumo es el Unico fin y objetivo de toda produccion, y el interés del
productor merece ser atendido solo en la medida en que sea necesario para

promover el del consumidor.

Esta declaracidon se aproxima bastante al concepto moderno de mercadotecnia
ya modificado y perfeccionada la cual, por su evolucién teédrica y conceptual a
través del tiempo y sus definiciones contemporaneas, es descrita como un

fendmeno social «xomnipresente» y fundamental en y para las organizaciones
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con o sin fines de lucro y la sociedad; incluyendo el marketing de servicios y
productos de informacién, dada la enorme relevancia de estos temas en la actual

sociedad denominada de la informacion o del conocimiento.

Las bibliotecas universitarias y centros de informacién cientifico técnico de
instituciones académicas y universitarias son algunos de los agentes
organizacionales que se erigen actualmente como pilares esenciales en la
comunicacién exitosa del preciado bien intangible que constituye la informacion,
para la satisfaccidn plena de las necesidades informacionales de los clientes o

usuarios.

Se reconoce que las bibliotecas adquieren cada vez mas relevancia como centros
de recursos para el aprendizaje y la investigacion, y que en la actualidad crece

el uso de informacién digital a nivel internacional, nacional e institucional

(Restrepo, L. A. M. & Restrepo, I. A. M. (2017), por lo que se convierten en un
desafio para encontrar la manera mas efectiva de llegar a los usuarios con

oportunidad, eficiencia y eficacia.

Las bibliotecas universitarias son la fuerza motora de las universidades, espacios
para la gran creacion intelectual donde la informacidn es un recurso de alto valor.
Y sugiere que, «Si se mantiene la premisa de que sin informacion no existe
desarrollo humano, entonces comprenderemos mejor esta relacién sinérgica
entre universidad e informacién» (Sanchez, 2007; citado por Quiceno, 2013);
de ahi, que estas instituciones son las encargadas de atender las necesidades

de informacion de los usuarios.

Casado & Mufoz (2012), exponen que el marketing en una biblioteca
universitaria debe entenderse como la herramienta que identifica las
necesidades de informacion de la comunidad universitaria, para satisfacerlas de
forma rentable y con un maximo de calidad, siempre en un proceso ciclico en
que el término rentabilidad se entiende como la consecucidén de unos objetivos

previamente establecidos en un plan.
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Precisamente, con la presente investigacion se propone elaborar un plan de
mercadotecnia para el Centro de Informacién Cientifico Técnico (en lo adelante
C.I.C.T) de la Filial de Ciencias Técnicas Tamara Bunke Bider, por no contar esta
institucion con este plan que permita de manera acertada y eficiente comunicar

sus servicios a su mercado o publico meta.
MATERIALES Y METODOS

Histérico—légico: posibilitd la confeccidon del marco tedrico de referencia y el

diagndstico de la situacién actual de la entidad objeto de andlisis.

Analitico-sintético: para revisar y analizar varias de las obras y documentos mas
importantes concernientes a la Mercadotecnia y la Planificacién, asi como de
otras materias a fines.

Hipotético-deductivo: para plantear la hipdtesis de la investigacion.

Entrevistas no estructuradas: permitid constatar la realidad del problema y

proponer una solucion para el mismo.

Caracterizacion del Centro de Informacion Cientifico Técnico de la Filial de

Ciencias Médicas Tamara Bunke Bider

El Centro de Informacion Cientifico Técnico de la Filial de Ciencias Médicas
Tamara Bunke Bider del Municipio de Moa fue fundado en el afio 1992. Es una
unidad de informacién que tiene como objetivo fortalecer la estructura del
sistema de informacidon en el territorio, garantizando el aseguramiento

informativo a los técnicos, profesionales del sector y miembros de la comunidad.

En el centro laboran dos bibliotecarias, graduadas en Licenciatura en Gestién de
la Informacion en Salud (GIS). Su misién es apoyar la actividad docente,
investigativa y asistencial en la satisfaccion de las necesidades informativas de
los estudiantes, técnicos y profesionales de la salud. Su visidon una organizacién

lider en la gestién de la informacion y el conocimiento, garantizando la
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excelencia en la actividad cientifico investigativa, docente y asistencial en el

sector de la Salud Publica.
Tiene un mercado segmentado de la siguiente manera:

Usuarios reales o internos: estudiantes, profesores, médicos, trabajadores,
enfermeras, estomatdlogos y técnicos de la salud.

Usuarios potenciales o externos: Usuarios de la comunidad.

Implementacion de la Metodologia de las Cinco Secciones de Kotler & Keller

(2012)

En la literatura académica y cientifica aparece indistintamente utilizado el
término «marketing», «mercadeo» o «mercadotecnia». Realmente los Ultimos
dos vocablos son sinénimos que han resultado al tratar de traducir el término

original -marketing- al castellano (Alcaraz, Hughes & Campos, 1999).

El marketing, mas que cualquier otra funcidn de negocios, se refiere a los
clientes, quiza la definicidon mas sencilla sea la siguiente: «el marketing es la
gestién de las relaciones rentables con los clientes» (Aramendia, 2020). La meta
doble del marketing consiste en atraer a nuevos clientes prometiéndoles un valor
superior y mantener y hacer crecer a los clientes actuales satisfaciendo sus

necesidades.

Por su parte, la American Marketing Association (2007), plantea que el
marketing es la actividad o grupo de entidades y procedimientos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general. Ajustarse a estos
procesos de intercambio requiere una cantidad considerable de trabajo y
habilidades. La direccion de marketing tiene lugar cuando al menos una parte
del intercambio potencial piensa en los medios para obtener las respuestas
deseadas de las otras partes. Asi, la direccion de marketing es el arte y la ciencia

de elegir mercados meta (mercados objetivo) y de obtener, mantener y
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aumentar clientes mediante la generacion, entrega y comunicaciéon de un mayor

valor para el cliente (Kotler & Armstrong, 2012).

De igual manera Santesmases (1996); citado por Castillo (2016) expone que el
marketing es el modo de concebir y ejecutar la relaciéon de intercambio con la
finalidad de que sea satisfactoria a las partes que intervienen y a la sociedad,
mediante el desarrollo, valoracion, distribucion y promocién por una de las

partes, de los bienes, servicios o ideas que la otra parte necesita.

El marketing, como proceso sustantivo del desarrollo organizacional en el mundo
moderno necesitd un acapite estratégico y funcional que lo convirtiera en
imprescindible por lo que nacid la planeacion estratégica como elemento rector

del resto del sistema comercial y de gestidon administrativa.

La planeacion estratégica prepara el terreno de una empresa u organizacion, lo
que se considera un proceso administrativo capaz de desarrollar y mantener la
concordancia estratégica entre las metas y las capacidades de la organizacion y
sus oportunidades cambiantes, basandose en el establecimiento de una serie de

pasos a seguir (Stanton & Spiro, 2000; citado por Castillo, 2016).

En ese sentido, el plan de marketing es uno de los resultados mas importantes
del proceso de marketing, puesto que es el instrumento central para dirigir y

coordinar los esfuerzos de marketing (Kotler & Keller, 2012).

El plan de marketing es el documento escrito que da a conocer cdmo se
encuentra el mercado e indica cémo es que la empresa pretende alcanzar sus
objetivos de marketing. Kotler (2012), escribe acertadamente en su libro cuando
dice que el plan tactico de mercadotecnia, describe las estrategias especificas
para el periodo. En si el plan de mercadotecnia es el instrumento central para
dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia. Con el pasar de los afios los
planes de marketing han adquirido un nuevo enfoque, se orientan cada vez mas

hacia clientes y competidores.
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En la etapa preliminar de la investigacién se analizaron diez metodologias para
el disefo de un plan de mercadotecnia, entre las cuales se selecciond la
metodologia de las cinco secciones o fases de Kotler & Keller (2012); el motivo
de la eleccion se centra en su brevedad y sintesis fusionado a su gran capacidad
de integracion de datos y contenido utiles para el disefio de un exitoso plan de
mercadotecnia en una organizacion prestadora de servicios informativos sin

fines de lucro.
Seccién 1: Resumen Ejecutivo

El Centro de Informacién Cientifico Técnica de la Filial de Ciencias Médica Tamara
Bunke Bider, cuenta con especialistas de elevada calificacién profesional para
impartir cursos a sus usuarios. Los servicios que se brindan estan disefiados con
el objetivo de satisfacer las necesidades de los usuarios. Una de sus principales
fortalezas es la posesidon de un extendido abanico de informacién que aporta
conocimiento y sabiduria a los usuarios sobre disimiles temas concernientes a la
salud publica. Su debilidad fundamental es la escasez de comunicacion de los
servicios ofrecidos. Por tal razén, el plan de mercadotecnia va dirigido a
potenciar la comunicacidn de los servicios y productos brindados por la entidad,

lo que debe provocar un aumento en el consumo de los usuarios.

Seccion 2: Andlisis de la Situacion

La Filial de Ciencias Médicas Tamara Bunke Bider, institucién de la cual forma
parte el Centro de Informacién Cientifico Técnica, desde sus origenes se ha
especializado en graduar profesionales de diferentes esferas de la salud.

Actualmente sirve al pais alrededor de 600 profesionales anual.
2.1 Segmentacién de Mercado

La Filial de Ciencias Médicas cuenta con una matricula general de 1018
estudiantes y 237 profesores. Los estudiantes se segmentan segun las

principales especialidades: Licenciatura en Enfermeria (Total: 200); Técnico
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Superior de Ciclo Corto en Enfermeria (Total: 30); Técnico Superior de Ciclo
Corto en Analisis Clinico (Total: 59); Medicina (Total: 578).

El C.I.C.T se ha encontrado en la obligacidn de especializarse para ofrecer un
servicio de mayor calidad a su publico, satisfaciendo asi sus necesidades

informativas.

2.2 Anadlisis de la Matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas)

La aplicacion de esta matriz permite conocer la situacidon real del C.I.C.T
analizando tanto sus cualidades internas (fortalezas y debilidades) como su

situacion externa (oportunidades y amenazas).

Fortalezas

v Sus trabajadores poseen competencia profesional y alta destreza
operativa para impartir cursos.

v Existe una adecuada coordinacion y cohesion entre sus areas.

v' Es el Unico C.I.C.T especializado en brindar servicios de informacién al

sector de la salud en el municipio Moa.

Oportunidades

v' Alta demanda de productos informativos.
v' Fuente para los graduados con altos rendimientos académicos en el sector

de la salud.

Debilidades

v" Reducida plantilla de profesionales que laboran en el centro, actualmente
solo dos.

v Escasos recursos tecnoldgicos.

v Deficiente comunicacién de servicios y recursos informaticos.

v No cuenta con un plan de perfeccionamiento continuo.
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Amenazas

v" Poco apoyo financiero para adquirir tecnologia actualizada.
v Las trabajadoras estan préxima a la jubilaciéon, problema que podria

acentuarse debido a la corta plantilla.

2.3 Proveedores

El mayor proveedor del C.I.C.T es la Filial de Ciencias Médicas de la provincia

Holguin «Mariana Grajales Cuello».
2.4 Competencia

El C.I.C.T tiene competencia en su mercado con los distintos centros gestores

en salud del municipio.
Policlinico Rolando Monterey. Servicios que presta la biblioteca:

Sala de lectura, préstamo circulante, préstamo interbibliotecario, extension
bibliotecaria, servicio de referencia, educacidn y formacidn de usuarios
(Diseminacién Selectiva de la Informacién), preparacidén y entrega de copias de
bases de datos en portadores magnéticos, soporte en CD -ROM, preparacion y
entrega de lista sobre nuevas adquisiciones, preparacion y entrega de producto

informativo de valor agregado del mismo, entrega de sellos CUMED

Hospital Guillermo Luis Fernandez Hernandez Baquero. Servicios que presta la

biblioteca:

Busquedas informativas para el usuario, diseminacién selectiva de la informacion
(DSI), sala de lectura, preparacion y exhibicion de muestras de documentos
cientifico técnico en sala, educacién y formacién de usuarios, busquedas
automatizadas por encargo, servicio de referencias, préstamo interbibliotecario,

préstamo circulante, sala de lectura.
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Policlinico Juan Manuel Paez. Servicios que presta la biblioteca:

Préstamo en sala, préstamo circulante, préstamo interbibliotecario, extension
bibliotecaria, busqueda automatizada por encargo, actividades de educacion de
usuarios, diseminacion selectiva de la informacion, exhibicion de muestra de
documentos, actividades de alfabetizacion informacional, preparacién y entrega

de bibliografia, entrega de copia en formato electronico.
2.5 Oferta de Producto (o Servicio)

Actualmente, el C.I.C.T oferta diversas clases de servicios y productos de

informacion:

Preparacion y entrega de bibliografia, preparacién y exhibicién de muestras de
documentos cientifico técnico en sala, preparacién y entrega de productos
informativos de valor agregado, preparacidon y entrega de listas sobre nuevas
adquisiciones, asesoria editorial sobre publicaciones de articulos de revistas,
preparacidon y entrega de copias de base de datos en portadores magnéticos y
soportes en CD-ROM, educacion y formacion de usuarios, busquedas
automatizadas por encargo, servicio de referencia, busquedas informativas para
el usuario, préstamo circulante, sala de lectura, extensidn bibliotecaria vy

préstamos interbibliotecarios.
2.6 Asuntos Criticos

Como organizacion de basta y larga experiencia en la prestacion de servicios, el
C.I.C.T se encuentra a dia de hoy s6lidamente establecido en el mercado donde

opera. Por lo que los asuntos criticos para el C.I.C.T son:

Ser vanguardia territorial entre sus diferentes competidores, perseguir un
aumento sistematico y continuo del acceso a sus servicios y productos de
informacién por parte de los usuarios, controlar constantemente la satisfaccion

de los usuarios.
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Seccién 3: Estrategia de Marketing
3.1 Misidn.

La misién del C.I.C.T es apoyar la actividad docente, investigativa y asistencial
en la satisfaccion de las necesidades informativas de los estudiantes, técnicos y

profesionales de la salud.
3.2 Metas de Marketing

v/ Comunicar mas efectivamente sus servicios y productos informativos.

v' Obtener en un progresivo crecimiento trimestral durante todo el curso del
consumo por parte de los usuarios de los servicios ofrecidos.

v Incurrir en un incremento en la penetracién de mercado.
3.3 Metas Financieras

v' Mantener costos lo mas bajo posible en la implementacion de las

estrategias necesarias para cumplir las metas anteriores.

v' Destinar un presupuesto al centro con tal de poder adquirir recursos

informaticos que sirvan para comunicar mas facilmente sus servicios.
3.4 Posicionamiento.

El C.I.C.T se posiciona como el Unico Centro de Informacion Cientifico Técnico
del municipio orientado al sector de la salud. Debe aprovechar su ventaja
competitiva unido a la amplia experiencia y el compromiso que caracteriza a sus
especialistas para reafirmar una sélida presencia en el mercado ofertando en
todo momento servicios de calidad que vayan de acuerdo a los nuevos tiempos

donde impera lo digital y lo tecnoldgico.
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3.5 Mezcla de Marketing

v Producto/Servicio: El C.I.C.T ha disefiado sus servicios con el propdsito de
satisfacer rentablemente las necesidades informacionales de los usuarios. Sin
embargo, las entrevistas y encuestas realizadas revelaron que existe un gran
desconocimiento en los usuarios de los diferentes servicios que oferta el
centro. Ademas, prescinde de servicios y productos novedosos que se alinean
a los nuevos tiempos y no pocos usuarios lo demandan, como es el caso de

una pagina web.

v Precio: Por ser una entidad presupuestada no realiza el cobro de sus
servicios, pues los mismos van dirigidos a los usuarios del sector y la

comunidad.

v Publicidad y promocion: Las entrevistas revelaron resultados que indican que
la organizacién no cuenta con mecanismos eficaces de divulgacién y difusion

de la informacién para la promocion de sus servicios.

v' Distribucién: ElI C.I.C.T de la Filial esta subordinado directamente a la
Universidad de Ciencias Médicas de la provincia Mariana Grajales Cuello, y
esta entidad le suministra toda la informacién considerada importante y
relevante por canales directos para que los servicios que se presten vallan

encaminados particularmente a los usuarios del sector.
3.6 Estrategias

1. Disefiar estéticamente una carta de servicios y productos con sus respectivas
explicaciones y problemas informativos que resuelven, que resulte atractiva para
los usuarios con un lenguaje sencillo y facil de leer, esto en formato digital e
impreso.

Objetivo: Que los usuarios conozcan sobre el uso y acceso a la informacion.
Agentes: Especialistas.

Calendario: 5/2023
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itio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Carta de Servicios y Productos.

2. Confeccionar materiales publicitarios en los que se divulgue eficazmente la

carta de servicios y productos informativos que ofrece el centro.

Objetivo: Adiestrar a los usuarios en el manejo y desenvolvimiento en la

institucion y sus servicios.
Agentes: Especialistas e investigadores.
Calendario: 5/2023

itio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Libro, Folleto, Tarjeta.

3. Organizar visitas para que los usuarios conozcan las areas del C.I.C.T y los

servicios que se ofertan en ellas.

Objetivo: Acercar a los usuarios a la institucion.
Agentes: Especialistas y departamentos.
Calendario: Trimestral.

Sitio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Visitas.

4. Realizar sesiones de presentacion del C.I.C.T en distintas aulas y espacios en

colaboracién con los distintos departamentos y especialidades.

Objetivo: Motivar a los usuarios a visitar la institucion y hacer uso de sus
recursos de informacion.

Agentes: Especialistas y departamentos.

Calendario: Trimestral.

itio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Charla.
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5. Crear y desarrollar una seccién de «preguntas frecuentes» en linea donde los

usuarios puedan acceder y evacuar las dudas mas frecuentes.

Objetivo: Suplir respuestas e informaciones criticas a los usuarios de manera

urgente.
Agentes: Laboratorio de Informatica, informaticos, profesores y especialistas.
Calendario: Permanente.

Sitio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Portal Web.

6. Brindar informacion electrénica de las nuevas adquisiciones y desarrollo de

nuevos productos informativos del C.I.C.T.

Objetivo: Actualizar a los usuarios sobre las nuevas adquisiciones y logros de la

institucion.
Agentes: Especialistas.
Calendario: Periédicamente.

Sitio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Publicacién.

7. Disefar una cartelera con informacién referente al C.I.C.T

Objetivo: Informar a los usuarios sobre los servicios y productos, materiales,
condiciones de uso y acceso, reglamento de préstamo, orden de fondos, etc.
Agentes: Especialistas.

Calendario: 5/2023

itio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Cartelera.
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8. Catdlogo de acceso publico en linea.

Objetivo: Permitir a los usuarios la localizaciéon de los materiales bibliograficos

que posee el centro.
Agentes: Especialistas.
Calendario: Diario.

itio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Computadora.

9. Mantener las exposiciones y presentaciones de publicaciones e investigaciones

que muestren los resultados con acceso libre a los usuarios interesados.

Objetivo: Informar a los usuarios interesados acerca de las nuevas

investigaciones y publicaciones.

Agentes: Especialistas.
Calendario: Periédicamente.

Sitio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Hoja, mural, computadora.

10. Disefiar una pagina web y mantenerla facilitando la informacién precisa y
relevante al usuario y guiandolo a los portales pertinentes a los temas de su

interés.

Objetivo: Que los usuarios puedan acceder a la informacién digital que precisen
encontrar.

Agentes: Laboratorio de Informatica, informaticos y especialistas.

Calendario: 6/2023

Sitio: Facultad de Ciencias Médicas.

Recurso: Sitio Web, computadora.
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3.7 Investigacion de Marketing

El C.I.C.T posee el elemento a favor de encontrarse ubicado en la misma area
geografica donde residen y laboran gran parte de su mercado meta, lo que le
posibilita y le facilita emprender andlisis de mercado frecuentemente con tal de
entender y adaptarse a las nuevas necesidades informacionales del publico, asi
como proveer para satisfaccion, siempre con un enfoque en el usuario,

disefiando y perfeccionando servicios por y para el usuario.
Seccion 4: Proyecciones Financieras

Con la implementacion de las estrategias propuestas el C.I.C.T mostrara y
mantendra «rentabilidad» en sus servicios porque, aunque los mismos no sean

lucrativos el consumo de los usuarios incrementara.
Seccién 5: Controles de la Implementacion

El control es la fase final del proceso administrativo, pero a la vez es el eslabdn
gue se une a la planeacién. El control y la planeacién son considerados como los
«hermanos siameses». Controlar es determinar que lo que se planed, o se
pretendid realizar, se esté llevando a cabo en tiempo y condiciones prescritos.
El control, en cierta forma, puede considerarse como la deteccion y correccién
de las variaciones de importancia en los resultados obtenidos por las actividades

planeadas.

El propdsito del Plan de Mercadotecnia para el C.I.C.T es servir como guia para

el centro. Las siguientes areas fueron controladas para medir el desempefo:

El cumplimiento de las estrategias trazadas.
Satisfaccion del cliente.

Consumo del mercado.

Mejora en la comunicacién de los servicios.

Perfeccionamiento de los productos y servicios ofrecidos.

DN N N N N

Desarrollo de nuevos productos o servicios en general.
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El proceso de elaboracién del Plan de Mercadotecnia para el C.I.C.T
implementando la Metodologia de las cinco secciones de Kotler & Keller (2012)
pone de relevancia el rol fundamental que posee la Mercadotecnia en las
organizaciones de informacién; permite al centro conocer su situacion actual
(fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas); ademas de posibilitarle
una guia referencial para la puesta en marcha de un Plan de Mercadotecnia;
también facilita la promocién y divulgacidon (comunicacién) de los servicios vy
productos de informacion que oferta la organizacion; posibilita el aumento en

consumo de los usuarios de los servicios y productos de la organizacién.
CONCLUSIONES

El fuerte auge a la prosperidad y a sobrevivir en un entorno de alta competencia
hacen que el marketing desempefie un rol fundamental para toda entidad, ya
sea con o sin fines de lucro, ayudando a la insercion y obtencidon de servicios o
productos que satisfagan las necesidades de los clientes. En el Centro de
Informacion Cientifico Técnica de la Filial de Ciencias Médica Tamara Bunke Bider
existe un fondo bibliografico que logra apoyar las necesidades de los usuarios.
La propuesta contribuye a comunicar y delimitar de manera mas efectiva y con

mayor calidad sus servicios de informacién a su publico meta.
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