
De antemano, un cordial saludo alos Señores accionistas, pongo a consideración mi nforme a 
la Junta General Ordinaria, convocada para esta fecha. 

Hi Periodo a analizar informar es desde el de enero al 31 de Giciembre del 2018. 

Historia. 
E Grand Hotel Santo Domingo, EMPROCOL SA, es una empresa de servicios de hospedaje, 

restaurante, eventos, con más de 20 aÑos al serdeio de la ciudad, dela región y del pas 
Su crecimiento fico como empresa ha sido loable al lado de otras empresas locales, similares. 
en oferta de servicios de hospedaje, eventos y restaurante, colocándonos en el primer lugar de 
atención y opciones entre nuestros potenciales cientes 

Antecedentes. 
Ante todo, debemos obserar la stuación politica y económica del gobierno de turno, donde 
las ceudas contraidas Dor el antenor gobreno 12 someron piedra de tropiezo para mantener 
una economía tana, y siendo, el estado ecustortano uno de los principales generadores de 
riqueza (Modelo implantado hace más de una década), la empresa prada, en ciertos índices 
Como la furmacéutica, de seguros, hotelea, tc] se pudo obrervar dificultades para cumplir 

las metas propuestas en cada rama, en nuestro caso, superar el año 2017, 

Análisis de las cifras 2108, (Estado de Resultados) 
En una breve Inspección podemos darnos cuenta que nuestras ventas totales en relación al 
año antertor tuvieron un Secracimiénto del 9%. que en numeros significan 125 116,65 dólares 
menos, se venció 1.264.171.12 (2018) 
De ete valor podemos observar 1 siguente. 

Por venta de habtaciones, comesponde 152% 
Porventa de restaurant, corresponde al 17% 
Por venta de eventos, corresponde al 21 
Owos ingresos, corresponde 10% 
De un primer análisis, vemos que nuestro fuerte es por ahora, la venta de hospedaje, Deo que 
Podemos anotar también, que la 

promediando una venta mensual de enero 4 noviembre de 921 habitaciones por mes. 
El mes de diciembre, se considera de ocupación baja, se repite todos los años el mismo. 
fenómeno, ya que nuestros principales cientes, Cerran el mex 105 prmeros das de Gcembre. 
En este mes tenemos apenas el 23,51% de ocupación (583 Ha).



De los ingresos en detal, Venta de Habitaciones, Restaurante, Eventos, Otros ingresos, 
Ingresos No Operacionales suman la cantidad de (1.281.015,21) siendo nuestro promedio de: 
ventas 108.751,27 
En función de los costos y gastos realizados durante este periodo (1255.886,15). vemos que 
nuestro punto de equilibrio en ventas debió ser 104 657,18. Pero, al entr deudas con la CHN 
Y PRODUBANCO, nuestro PUNTO DE EQUILIBRIO se dipara a un valor cercano alos 115.000. 

con lo que estaría cubierto las cuotas de capíal de los créditos con las Instituciones 
iancieras. Aquí no tomamos en cuenta el desfase económico que Dievamos más los cheques 
frados y no cobrados por lo proveedores. 

En resumen, De los Ingresos, Egresos, Punto de Equilibrio, estamos con un défict de ventas, 
para lo cual urge acciones inmediatas. AJ momento, este mes de Abri/2019 nos hemos visto 
favorecido en ventas de habitaciones por una situación circunstancial, los trabajos de 
tegeneración urbana que se realzan en la vía Quito, donde se encuentran los Hoteles Zaracay 

y del Tosch. 

  

Análisis de Otros Ratios de Importancia ejecutiva, 

Análisis Financiero: 
Se define como la capaciónd de pago que tene una empresa, y está definido por vanos 
parámetros que analizaremos a continuación, 

Uquidez Corriente, se define por: El Actwo Corrente/Pasivo corriente. (A Corto Pazo) 
En nuestro caso: 

Activo Cortente, corresponde a 174.35,17 
[Pasivo Corriente o rculante es252.343,36) 

Coro restado cta na dCi 00) 
Esto significa, que por cada dólar de deuda, tenemos 0.69 centavos para pagar Corto Plazo. 

Uquider Seca, Se define como: [Actos Cornentes menos Inventano]/Pauvo Comente. 
Nuestro Inventario se ceró en 20.164,43 
Tenemos una Uquider Seca de 0.611. Es decir, por cada dólar que debemos tenemos 0.61 
centavos para pagar corto pla. 

Uquidez Acida, defino por (Caja más Bancor|/Pasivo Comente.



El resultado nor da que tenemos para pagar 3,56 centavos de dólar por cada dólar de deuda 
que tene la empresa. (fste ndice está en desuso, por cuanto no refleja la realidad de una. 
empresa) 

Estos Ratios, nos dicen que en este momento la Empresa no bene Capacidad de Pago o que 
está om una 

Análisis Económico: 

Elanáliss económico de una empresa tiene el propónto de dieta. 
En este punto tomaremos dos parámetros utilizados 
Primero, Utilidad Neta/Patrimonio Neto. 

Segundo, Utilidad Neta/Ventas 
Utilidad Neta (25-129,5) 

Patrimonio Neto (844.499,2) 
Ventas Totales (1.281.01520) 
Para el primer cano tenermcn un valor del 2,38% (Es decir por 100 dólares del patrimonio nos 

nde 2.98 dolares 
Para el segundo caso, 1.96% [Por cada 100 dólares delas ventas, nos inde 1.96 dólares) 
En tárminos generales, estos índices nos diran que la empresa no bene una rentabilidad 
aceptable, pero recordemos que pagamos intereses (68.904,55) por una inversión realizada en. 
años anteriores. Adicionalmente este año, existe una cantidad muy importante en al pasivo. 
ue corresponde a Gastos Mo Deducbles (13 205,68) 
Dn cuero a Estacio e Restos, a RRA GTA 
De o estr eos valores nena rentabidad cambiaria, ajo os siguientes minos 
nidad Meta (127.229.73) 
Patrimonio Neto (144,499 

Ventas Totales (161.015) 
Primer Cao sei del 15.06% (Por cda 100 lares del patrimonio, 5.0650 utidad) 
Segundo Caro sera del 9.53% (Por cad 100 dólares de vetas l 3) daros son sia) 
En este punto, debería decir que del Andlss Económico, la empresa tiene una rentabilidad: 

Regular 

Análisis del Patrimonio.



Este nace no permuta medi la solvencia de una empresa. y se ve reflegado entre la relación: 
el activo contra el panio. 

Primer Caso, análisis del Actro/Pasto 
En este caso, (1.853 286,81/997.446.49) tenemos una solvencia de 186, 
Esto significa que por cada dólar que se debe, la empresa iene 1,06 dólares para pajar 
Este indice refleja que GHSD es una ABRA ASIAN. (Aunque en primera instancia 
Seterminamos que no tenemos la capacidad de pago, una stusción temporal! 

Indice de Endeudamiento, ve define como (Pastro total)/Actwo Total, para nuestro caso nos 
da un valor de 0,54. Esto nos dice que por cada 100 dólares del activo, 54 dólares están 
OMprometidos con terceros. 

An este punto, del Anáhus del Patrimonio podemos decir que la Empresa está BIEN ESA 

Observaciones Generales 
Enelaño 2016, la Empresa tuvo una pércida de 37.015,44. 
Este valor según el SAI Art 1o y 11, de la Ley Orgánica de Aégimen Tributario) acerca de la 
Compensación de Pércidas Sufridas, en los sgulentes 5 años podemos compensar dicha 
árida, hasta el 25% anual. De lo observado, ni en el 2107, 112018, no se ha reafuado dicha 
compensación. El no uso de este recurso, afecta directamente a los intereses de los 
acconstas. 

Se debe resizar una aucitora de gestión s todos los colaboradores del GHSO, para evaluar su 
rendimiento, venficar su compromiso con la empresa, y proponer metas de cumplimiento a 
cada Separtamento que esa relacionada Crectamente con las ventas. 
Dela misma manera, revisar 2 nuestros proveedores frecuentemente su sernco, prestancia y 
costos, el tema aquí no solo es vender más, sino ahorrar más 
Fxisten vais procesos de desahucio a empleados, que al cancela la hquidación, sen esta por 
cuerdo mutuo o via julio laboral, afecta a nuestro Mujo de caja mensual. Aquí el tema es 
rabajar más en responsabiidades y acuerdos con cada área, de esta manera facftar os vistos 
buenos, esto ahorraría dinero a la empresa. 
siste este año una afectación recta al pago de impuestos al SAI, en un valor de 8.301,42 por 
una cuenta deromunada Gastos No Deducible, donde constan valores incobrables de años 
“anteriores más pérdidas generadas por 2 conciertos y una noch de Teatro. (Perdida 5707.04) 
Se sugiere en este tipo de eventos, levar un regutro de Ingresos y gastos debidamente 
sustentados en documentos reconocidos por el SAI, de esa manera fos gastos ocasionados 14 
harán deducibles.



  

De los anáíis efectuados al Estado de Resultados, Stuación Financiera, Económica, y del 
Patrimonio podemos conciu los siguentes puntos. 
Aspecto muy importante en todos los aná, la capacidad de Gestión para obtener mayores 
resultados an Ventas, que es el progórito de toda empresa. 
Punto importante, fue la Renovación del Crédito con la CHN, lo que do un respiro importante. 
en cuestión de pagos a terceros, esto empezó reción en el mes de Septiembre del 2018, lo 
¡deal hubiera sido por lo menos año atrás. 
Para no entrar en apuros económicos, Gerencia debe tener un Flujo de Caj, de al menos 4 
menes, de esta manera se puede prever el fu de afecto y poder hacer cusiquir proyecto. 
Con la Globalización, es importante crear y añadir socios estratégicos la Gestión Gerencia, 
po podemos trabajar de manera aislada 
Supero que el GMSD, lidere un proceso que agutine a las demás empresas hoteleras, 
turisticas, Municipio y Prefectura, de esta manera poder orientar a la captación de nuevos. 
Nantes turisticos que tanto nos hacen fita 
El Ciente es nuestro principal objetivo, por lo tanto debe ser cuidado como uno de nuestros 
mayores activos comerciales, para lo cual todo el Grupo GHSO debe encontrare 
comprometido con el servicio de atención 
Caminar junto ula tecnología es imprescindible, siempre y cuando este efecto ses medible, 
para la observación de los resultados 
la redistribución de obligaciones y compromisos de nuestro equipo de trabajo se hace 
ecesaria para la obtención de mejores resultados. 

  

hecomensaciónes Especias. 
“Generación de Mayor Impacto en Redes Sociies y E-milin, primero posicionando al GNSO- 
¡como Marca y Luego captando poribles chentes potenciales. 
Contacto Directo con Chentes Potenciales, presentando y promecionando cada uno de 
nuestros productos. Esto incluye la elaboración de matenal fisco para obtener mayores 
resultados de impacto combinado con vistas personalizadas. 
rear Promociones, con el inde obtener una cadena de futuros interesados en os servicios de 

Alimentación y eventos, para ser promoconadas en las tas empresarios y personales. 
Construir una línea base, con el propósito de incluir Socios Estratégicos para lograr mayor 
ecupación en fechas de baje ocupación. Esto incluye a Empresas Públicas y Privada, Caso 
Kasama. Apoyar la creación de la Marca Santo Domingo, impulsada por el Municipio de Santo. 
Domingo y próximamente por la Prefectura. 
En ocupación hotelera, demarcar las fechas de ata demanda y Baja Ocupación, de la misma 
manera sectoriar las instalaciones del hotel, sujetas a promociones en Áchas fechas de baja 
ocupación. 
En Eventos y Restaurante, la atención debe ser más personalizada y de Vitas a oficinas, para 
lo que debe incluirse, conocimiento previo de las empresas y personal 4 ser visitados. Esto



Incluye conoces nóminas, departamentos, incluidas fechas especiales tales como cumpleaños, 
“aniversarios y ctras fechas específicas incursionar en las redes sociales, y mirar 
Acontecimientos pasados. es importante. Se debe incluir promociones para cautivar y 

promover consumos. 
Se debe plantear un reto en Restaurante y Eventos. Mediante investigaciones sentadas, lo 
calidad de La Tonga Restaurante, debería vender mucho más, incluso en otras empresas 
hoteleras, el restaurante sobrepasa al hospedaje. Es un reto, Gerencia lo debería asumir en. 
conjunto con ese departamento. Lo mismo para Eventos, se debe reforzar con el tema de 
Catermg y otras actwidades mectáticas de promoción y desarrollo de productos. 

Atento sus observaciones, quedo de ustedes.


