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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Este proyecto de plan de mejora, es el resultado de la experiencia adquirida en los años 

de estudios, de la necesidad de crear espacios de trabajo y de fomentar la existencia de 

oportunidades de mercado en el país.  

Desde la empresa Gael Expedition Tours, se brindará servicios de venta de boletos 

aéreos: regionales, nacionales e internacionales, así como también, servicios de turismo 

mediante la compra de paquetes turísticos a los destinos más solicitados por nuestros 

clientes.  

Además de eso brindar rentabilidad a la empresa mediante las ventas virtuales, lo cual la 

empresa no cuenta con el servicio por la falta de personal adecuado y a la vez 

capacitado. Para lograr captar los clientes de otros sectores y clases sociales. Asimismo, 

otorgamos un valor adicional a la empresa y así se pueda realizar ventas en diversos 

status sociales.  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  


