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RESUMEN

Con el plan estratégico permite determina el éxito de las empresas; ya que se convierte
en una herramienta fundamental cuando se trata de planear, ejecutar, controlar
actividades y realizar proyecciones, permitiendo un manejo acertado de los recursos
tanto administrativos como financieros; buscando con ello, que el servicio que se
ofrece llegue a mas clientes con una excelente calidad y un eficiente servicio. Palabras
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