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RESUMEN

En los Ultimos afios  se ha visto afectado el normal desarrollo de las operaciones de las
empresas en el pais, ya que se ha plasmado en diferentes circunstancias que han afectado la
estabilidad econdémica en general. La investigacion que se plasma en este trabajo se basa en la
situacion de los Hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito al ser
golpeados por el confinamiento que se dio a partir del contagio mundial del virus COVID-19, y
gue ocasiond una crisis total de ventas de servicios, despidos del personal, y un incremento en

los gastos sin ningun retorno.

La rentabilidad de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de Quito se ha visto fuertemente
impactada por la pandemia en los periodos de 2020 y 2021, es por esto por lo que a través de
este trabajo se propone un modelo de ventas que abarque estrategias y técnicas que maximicen
la rentabilidad de estas empresas. Para ello se revisara los estados financieros de periodos
pasados para analizar de manera financiera el desarrollo de sus indices y se aplicara una
encuesta a los trabajadores de estas entidades y asi conocer de manera teodrica las principales
causas Yy efectos de la pandemia sobre el sistema econdmico hotelero y de esta manera buscar

y proponer las tacticas adecuadas a la realidad actual de este gremio.

Una vez se presente el modelo de ventas se espera que este sirva de guia y apoyo para
el desarrollo y crecimiento de los ingresos y por consiguiente el alza de la rentabilidad de este
sector empresarial que se ha visto al borde de la quiebra debido a las afecciones antes

explicadas.



ABSTRACT

In recent years, the normal development of the operations of companies in the country has
been affected, since it has resulted in different circumstances that have affected economic
stability in general. The research that is reflected in this work is based about the five- and four-
star hotels in the Metropolitan District of Quito when they were hit by the confinement that
occurred from the global contagion of the COVID-19 virus, and that caused a total crisis of sales

of services, layoffs of personnel, and an increase in expenses without any return.

The profitability of five- and four-star hotels in Quito has been strongly impacted by the
pandemic in the periods of 2020 and 2021, which is why this work proposes a sales model that
encompasses strategies and technigues. that maximize the profitability of these companies. For
this, the financial statements of past periods will be reviewed to financially analyze the
development of their indices and a survey will be applied to the workers of these entities so that
the main causes and effects of the pandemic on the population can be known theoretically. hotel
economic system and thus seek and propose the appropriate tactics to the current reality of this
guild.

Once the sales model is presented, it is expected that it will serve as a guide and support
for the development and growth of income and therefore the increase in profitability of this
business sector that has been on the verge of bankruptcy due to the conditions previously

explained.
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1. Introduccién

1.1. Antecedentes

Quito es una ciudad netamente turistica gracias a sus atractivos puesto que esta rodeada
por las montafias de los Andes y ademas fue construida sobre los cimientos de una antigua
ciudad inca. El mayor atractivo de la capital del Ecuador es su centro colonial bien conservado,

mismo que es adornado con iglesias antiguas y estructuras con estilo europeo e indigenas.

Gracias a los atributos antes mencionados la ciudad recibia en promedio 1.534.708
visitantes extranjeros anuales hasta el afio 2019, mismos que se alojaban hasta en un 32% en
hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad con servicios como alojamiento, alquiler de
instalaciones para convenciones y capacitaciones empresariales, eventos festivos con packs
completos y demas que se puedan suplir dentro de sus instalaciones. (Camara de Turismo Quito,

2020).

A finales del afio 2019 fue identificado por primera vez en China el virus que provoco la
enfermedad COVID-19 vy el contagio avanzé tan rapido por las fronteras del mundo que la
Organizacion mundial de la salud declaro Pandemia global el 11 de marzo del 2020. Tras el
anuncio todos los paises del mundo declararon restricciones y cierre de fronteras, Ecuador no
fue la excepcion, el presidente declaro un estado de excepcién en el cual el turismo fue el sector
mas afectado puesto que se incluia cierre de fronteras y toque de queda en todo el territorio.

(Decreto presidencial 1017, marzo 2019).

10



llustracion 1

Impacto COVID-2019 en el sector turistico

Impacto global por Sector - Marzo 2020

Impacto del efecto consumo turisticoy no turistico

30 30
i l l I I

fuente: Cakuoen base o 'as vertas e atradasen o 53, Pormuiere 104 SAKY Adciorel 3
ubilgo | sestracon de produccon tutticaen base & lms Conrtas Sete! Be 2e Turiwme

Fuente: Mintur.- Impacto y agenda (20mar2020)

Elaborado por: Ministerio de Turismo

El sector turistico ha tenido una pérdida acumulada de 540 millones de ddlares
aproximadamente hasta diciembre 2020, de los cuales las perdidas mas notables se han dado
en los sectores de Actividades hoteleras con $17.3 millones, Operacion turistica intermediaria

con $15.2 millones, Bares y Restaurantes $11.3 millones, Centros de distraccion $8.4 millones y

transporte turistico con $8.3 millones. (BANDA, 2020)

11
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llustracion 2

Pérdidas acumuladas en el sector turistico

PERDIDAS SECTOR TURISTICO

20.000.000,00
138.000.000,00

16.000.000,00 15.200.000,00
14.,000.000,00
12.000.000,00 11.345.000,00
10.000.000,00 8.403.000,00 8.350.000,00
8.000.000,00
6.000.000,00
4.000.000,00
2.000.000,00

ACTIVIDADES OPERACION BARES CENTROS DE TRANSPORTE
HOTELERAS TURISTICA DISTRACCION  TURISTICO

17.300.000,00

Fuente: Rubén Banda — Informe Técnico de la Pandemia
Elaborado por: Patricia Tumailla

1.2 Situacion Problemética

El sector hotelero tuvo un cese de funciones durante 4 meses del afio 2020 (marzo- junio)
tras los cuales se ha reactivado cumpliendo ciertos requisitos y restricciones impuestos por el
gobierno, pero esta nueva puesta en operacion del negocio no ha logrado estabilizar nuevamente
esta linea de comercio y menos se ha estabilizado las operaciones en estas empresas, es por
esta razon que hemos tomado este segmento de mercado como objeto de la investigacion actual.

Esta situacion comenzo a partir de diciembre del 2019 ya que la organizacion mundial
de la salud alerto a la ciudadania mundial de la existencia de un virus mortal cuyo avance ha ido

desencadenando alerta catastréfica por todas las fronteras de los paises asiaticos en primera

12



instancia, si bien en ese entonces no se creia posible que el virus alcance a la poblaciéon mundial,
se emitid un boletin con informacion acerca de la enfermedad que se provocé y los sintomas y

tipo de mortalidad que se alcanzaria.

En el Ecuador a partir de marzo 2020 se estructuré un plan de emergencia sanitaria para
disminuir los efectos de la pandemia Covid-19, mismo que incluia un cese riguroso de los
negocios y comercios que no ofrecian productos o servicios de primera necesidad, es asi como

las empresas hoteleras fueron afectadas directamente por estas medidas.

El panorama anterior se ha producido con una baja indiscriminada de la demanda en los
hoteles tanto de huéspedes nacionales como extranjeros en los establecimientos comerciales de
este tipo en todo el mundo, de ahi tomaremos como base para la presente investigacion a la
ciudad de Quito que debido a las restricciones de movilidad entre las que podemos detallar las

siguientes:
Restricciones Internacionales:

o Cierre de fronteras terrestres a nivel nacional a partir del 17 de marzo del
2020 para la circulacion de personas y vehiculos.

. Suspensioén de vuelos internacionales de pasajeros y carga a partir del 17
de marzo del 2020 a excepcion de los que se vinculen directamente con el sector de salud
y emergencias.

. Suspension de importaciones y exportaciones, asi como su traslado desde
y hasta el pais desde el 17 de marzo del 2020 a excepcion de las vinculadas directamente

con los sectores estratégicos.
Restricciones Nacionales:

. Cierre de servicios publicos a excepcion de salud, seguridad, servicios de
riesgo y emergencia.

13



. Suspensiodn total de la jornada de trabajo presencial en el sector publico y
privado a partir del 17 de marzo del 2020.

. A partir del 17 de marzo rige un toque de queda desde las 21h00 hasta las
5h00 del dia siguiente (restriccion aplicada para personas y vehiculos).

. Suspensién de vuelos nacionales de pasajeros a partir del 17 de marzo a
las 23h59 hasta el 5 de abril del 2020.

. A partir del 17 de marzo se prohibe el transporte interprovincial y la
circulacion de vehiculos particulares o empresariales a excepcion de los que se
relacionen directamente con los sectores estratégicos.

) Normal atencién en tiendas de barrio, mercados, supermercados,
entidades financieras, hospitales, y todos los sectores relacionados directamente con
estos.

o Las medidas de suspension laboral y restricciones de circulaciéon no se
aplicaran al personal de los sectores estratégicos (alimentacién, salud, seguridad)

° Para cualquier emergencia médica comprobada no rigen las restricciones
de movilidad.

° Para la movilidad y circulacion del personal de los sectores estratégicos se

aplicara un salvo conducto otorgado por la entidad pertinente.

Dada la aplicacion de las restricciones se dieron varias novedades en las empresas del
sector hotelero como lo es el caso de la perdida en ventas netas de los hoteles que solamente
en el periodo de confinamiento total (marzo- junio /2020) fue de $15'034.000,00
aproximadamente, motivo por el cual varias empresas de este tipo se vieron obligadas a cerrar

sus puertas y cesar sus funciones por completo. (BANDA, 2020)

Ante las variables negativas que han afectado a este sector se ha visto necesario una

adecuacion de las estrategias y planes de ventas actuales de los hoteles en la ciudad de Quito y

14



asi proteger al tejido empresarial que abarca de manera directa e indirecta al sector frente al

fuerte impacto que ha ocasionado este virus en el mundo.

1.3. Formulacién del problema

En paralelo a la pandemia del Covid-19 se ha producido una fuerte crisis de la demanda
extranjera y nacional en hoteles de la ciudad de Quito ya que debido a las restricciones de
movilidad aplicadas no existe razén de ser aparente para el uso de estos establecimientos, ante
la complejidad de la situacion para este sector de la economia es necesario un analisis de los
indices econémicos de estas empresas ademas de propuestas innovadoras que puedan

protegerlas, para lo cual se plantean los siguientes problemas:
Problema General

¢Es el Impacto econémico debido a la pandemia COVID 2019 en los hoteles de cinco y
cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito durante el periodo 2020 un
determinante para mejorar la rentabilidad del sector en los préximos periodos?

Problemas Especificos

o ¢ Es el nivel de ventas de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano
de Quito, durante el periodo 2018 y 2019 un determinante causal para el comportamiento
de estas en el periodo 20207

o (Es la rentabilidad de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano
de Quito durante el periodo 2020 afectada de manera negativa por diferentes causas?

e Es un modelo estandar para el proceso de ventas que tome en cuenta las estrategias y
técnicas que se adapten al entorno actual, un instrumento para incrementar las ventas y
la reducir los gastos de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano

de Quito durante la pandemia covid-19?

15



1.4. Justificacion Teorica

El trabajo actual propone el andlisis de la situacién economica de los hoteles del Distrito
Metropolitano de Quito debido a que este sector empresarial ha sido afectado de manera muy
alta en cuanto a sus ventas que durante el periodo del confinamiento total tuvieron una caida de
$15°034.000,00 lo cual gener6 que la rentabilidad de sus operaciones no signifique ganancia
bajo ningun concepto y que al contrario en el afio 2020 se generen pérdidas millonarias en este

segmento de negocio.

El presente trabajo propone el estudio de los indices financieros de periodos pasados que
se convierten en el punto de partida desde donde iremos ampliando para descubrir la situacion
actual de la rentabilidad de las empresas del sector hotelero de Quito. Luego a través de
encuestas que se realizaran a las empresas del sector se determinara que estrategias se
aplicaron durante el periodo de pandemia y como influyo sobre el comportamiento de las ventas

del sector.

Una vez se concluya el proceso anterior estaremos en condiciones de analizar y ofrecer
un nuevo conjunto de estrategias y teorias capaces de adecuarse a la actualidad del sector en
cuanto a sistemas internos comunes de las empresas hoteleras como publicidad, ventas y
cobranzas de esta manera se busca atenuar el decrecimiento en la economia de estas entidades

de la ciudad.

1.5. Justificacién Préactica

Ante la complejidad de la situacion para el sector hotelero y debido a la pandemia Covid-
19 se ha visto necesario una revision de los indices econémicos y los diferentes planes de ventas
utilizados en ocasiones anteriores para este sector, ya que al ser esta una situacion fuera de lo

normal no se podria aplicar los planes disefiados anteriormente que no toman en cuenta en

16



ningiin parametro el confinamiento de personas o las restricciones de movilidad personal o

inclusive el de movilidad usando los diferentes medios de transporte.

Este trabajo tiene como fin principal proponer un plan de ventas ejecutable con
estrategias adecuadas para los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito de tal
manera que se pueda proteger a este conjunto empresarial y también a las demas empresas que

se vinculan directa e indirectamente a este gremio.

Puesto que no esta en discusion el fuerte impacto que ha ocasionado el virus en el
comportamiento de la rentabilidad de los hoteles del Distrito Metropolitano de Quito, la propuesta
del trabajo es un pack de ventas adecuado basado en técnicas y estrategias que nos permitan
revitalizar y adecuar el negocio para generar mejor rentabilidad de las entidades en cuestion

debido a las circunstancias de hoy en dia.
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1.6 Objetivos

1.6.1. Objetivo General

e Construir un modelo de ventas que contribuya al incremento de la rentabilidad de los
hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito durante la pandemia
covid-19.

1.6.2. Objetivos Especificos

e Determinar el comportamiento de las ventas de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del
Distrito Metropolitano de Quito, durante el periodo 2020 en funcion a los afios 2018 y
20109.

¢ Identificar las principales causas que afecten la rentabilidad de los hoteles de cinco y
cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito, durante el periodo 2020.

e Efectuar un modelo estandar para el proceso de ventas tomando en cuenta las
estrategias y técnicas que se adapten al entorno actual y que garanticen el incremento
de las ventas y la reduccion de los gastos de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del

Distrito Metropolitano de Quito durante la pandemia covid-19.
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1.7. Principales Resultados

Para realizar el presente trabajo y con el fin de dar cumplimiento a los objetivos tanto general

como especificos se desarrollaran las siguientes actividades:

1. Se determina el comportamiento de las ventas y demas cuentas que intervienen en la
rentabilidad de las empresas investigadas: para realizar esta actividad se toma los
estados financieros de los afios 2018-2020 desde la data publica de la Superintendencia
de Compafias de las entidades en cuestion Yy luego se trabaja bajo un enfoque de
andlisis financiero para determinar las principales variaciones en estos afios y en que
aspectos tubo mayor afectacién monetaria la pandemia Covid-19.

2. Se establece las causas y determinantes que provocan las variaciones en la
rentabilidad de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de Quito: Una vez se haya
determinado las variaciones en las cuentas que intervienen en la rentabilidad de las
empresas objeto de estudio se pretende desarrollar una encuesta a través de la cual se
pueda conocer cuales fueron las principales causas que las produjeron y como afectaron
en el modelo normal de ventas que mantenian estas empresas, ademas de cuales son
sus espectativas futuras y las estrategias que se han usado para arremeter dichas
diferencias que se generaron por la pandemia Covid-19.

3. Construccién de un modelo ventas que integre todas las aristas del proceso de ventas
y capaz de contrarestar las afecciones de la pandemia Covid 2019 en las empresas
investigadas: Después de investigar cuantitativamente (Andlisis de estados financieros)
y cualitativamente (recoleccion de datos por encuesta) se espera tener los datos
suficientes para construir un modelo de ventas adecuado para este tipo de sociedades,
el mismo que incluira las siguientes aristas que estan directamente vinculadas con el

flujo de ventas:
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e Credito y Cobranzas
e Marketing y Publicidad
e Servicio al cliente
Finalmente se realizara la presentacion de un modelo de ventas con estrategias y
tecnicas adecuadas y encaminadas a las areas antes expuestas ya que su fin es maximizar la
rentabilidad de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito en los
siguientes periodos, tomando en cuenta que este debe ser sustentable y sostenerse por si solo

en el tiempo.
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2. Marco Tebrico

2.1. Marco Conceptual

2.1.1. Empresa Hotelera

La empresa hotelera esta caracterizada por la prestacién de un conjunto de servicios
claramente diferenciados principalmente dedicados a las actividades de alojamiento y
restauracion. En realidad, estas empresas ofrecen una extensa variedad de servicios,

combinables entre si, completamente heterogéneos e intangibles en su mayoria. (Ramos, 2004)

2.1.2. Finanzas
Las finanzas corresponden a un area de la economia que estudia la obtencién y
administracion del dinero y el capital, es decir, los recursos financieros. Estudia tanto la obtencion

de esos recursos (financiacion), asi como la inversion y el ahorro de estos.

Las finanzas estudian cédmo los agentes econémicos (empresas, familias o Estado) deben
tomar decisiones de inversién, ahorro y gasto en condiciones de incertidumbre. Al momento de

elegir, los agentes pueden optar por diversos tipos

de recursos financieros tales como: dinero, bonos, acciones o derivados, incluyendo la

compra de bienes de capital como maquinarias, edificios y otras infraestructuras. (Ponce, 2015)

2.1.3. Decrecimiento econémico
El decrecimiento econdmico tiene el efecto contrario al crecimiento econémico, se trata
de la contraccion de la economia como un todo que en un punto del tiempo empieza a contraer

su crecimiento hasta llegar a niveles negativo de la economia.

Por otro lado, el decrecimiento econémico también es una corriente de pensamiento
politico- social favorable a la disminucién regular controlada de la produccién econémica, con el

objetivo de establecer una nueva relacion de equilibrio entre el ser humano y la naturaleza, pero
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también entre los propios seres humanos entre si. Esta teoria rechaza el objetivo del crecimiento

econdmico en si del liberalismo y el productivismo. (Tucker, 2013)

2.1.4. Hotel
Para iniciar con este estudio a continuacion definiremos lo que significa un hotel, segin
la Organizacién de Turismo del Libano (2000), se considera como uno de los principales

prestadores de servicios dentro del sector turistico por esto su importancia en definirlo.

Un hotel es un establecimiento comercial que ofrece habitaciones o suites por dia,
semana, 0 mes siempre y cuando esto no constituya una residencia permanente para los
huéspedes, este ofrece servicios de comida y bebida, cocteles, salas de estar, entretenimiento y
facilidades para conferencias. Los hoteles estan en operacién durante todo el afio, pero también
podrian ser clasificado como de estacion, si es que no opera durante nueve o mas meses al afio.

(Baez, 2009).

2.1.5. Rentabilidad

La rentabilidad econémica mide la tasa de devolucién producida por un beneficio
economico respecto al capital total, incluyendo todas las cantidades prestadas y el patrimonio
neto. Ademas, es totalmente independiente de la estructura financiera de la empresa. (Ponce,

2015)

2.1.6. Ventas
Son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar una
determinada compra es decir que es el acto de negociacion del cual una parte es el comprador

y la otra el vendedor. (Tucker, 2013)
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2.1.7. Crédito
Es una operacion financiera donde una persona llamada acreedor presta una cierta cifra
monetaria a otra persona llamada deudor, quien garantiza a partir de ese instante retornar dicho

prestamos en la cantidad y tiempo solicitado o negociado incluya o no intereses. (Avelino, 2019)

2.1.8. Cobranzas
Es el &rea de la empresa que se dedica al cobro de deudas, es decir persigue el pago de
las deudas de particulares o empresas desde su hacimiento hasta culminar con el pago total de

parte del cliente. (Tucker, 2013)

2.1.9. Economia

Conjunto de actividades productivas dirigidas y orientadas al uso de recursos
economicos, materiales y humanos con el objetivo de crear bienes y servicios capaces de
satisfacer los intereses, necesidades y demandas de la sociedad, es decir es la actividad a través
de la cual el ser humano se provee de aquellos elementos necesarios e imprescindibles para

lograr mantener un nivel de vida adecuado. (Estrada, 2011)

2.1.10. Mercado
Es la sumatoria de transacciones o intercambio de bienes o servicios que pueden llevarse
a nivel local, regional, nacional o internacional, es el espacio econémico en el cual productores,

comercializadoras, industrias y empresas ofertan sus bienes y servicios. (Ponce, 2015)

2.1.11. Pandemia
Una enfermedad es declarada pandemia cuando se trata de una enfermedad epidémica
gue se extiende a muchos paises o que ataca a casi todos los individuos de una localidad o

region. (Closa, 2017)
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2.1.12. Plan de ventas

Es un documento en el que quedan prudentemente reflejadas las ventas de una empresa
para un periodo determinado de tiempo, asi mismo se dejaran claramente definidos los
principales escenarios en los que se debe aplicar y las estrategias que se seguiran. (Tucker,

2013)

2.2. Bases Teobricas

2.2.1. Marco Tebrico

2.2.1.1. Antecedentes Historicos.
La antigliedad de los establecimientos de hospedaje puede decirse que es muy similar a
la del hombre, gracias al instinto de conservacién este se ha visto en la necesidad de viajar y
muchas veces no encontraba un lugar adecuado donde dormir es asi como en los pueblos
primitivos tenian la costumbre de prestar hospedaje a los viajeros para que al dia siguiente
contindien con su viaje. Es de esta situacion que nace la necesidad de crear establecimientos de
hospedaje en donde se desarrollan las relaciones sociales entre individuos, tribus, pueblos y

paises.

Con el creciente comercio la duracién de los viajes se fue incrementado y es asi como
los viajeros no podian regresar a sus hogares el mismo dia, lo que significaba que tenian que
buscar un lugar donde comer y dormir y el precio que se tenia que pagar por este tipo de

establecimientos no se suponia costoso por esos dias. (Ramos, 2004)

2.2.1.2. Categorizacion de Hoteles.

Las empresas hoteleras se han categorizado a nivel mundial de la siguiente manera:

e Dos Estrellas: este tipo de hoteles ofrecen alojamiento limpio y bésico, el servicio de
restaurante se limita a una cafeteria basica. Por lo general son usados por viajeros de

paso que solo necesitan descansar y disfrutaran su viaje fuera del hotel. (Turismo, 2016)
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Tres Estrellas: son establecimientos que tienen infraestructura sencilla y sin lujos, pueden
contar con restaurantes y salas de juntas o conferencias para pocas personas, se
conocen también como hoteles de categoria estandar y por lo general se ubican cerca de
lugares turisticos. (Turismo, 2016)
Cuatro Estrellas: Los hoteles de esta categoria ofrecen al huésped una experiencia mas
confortable puesto que tienen servicios como gimnasio, piscina, jacuzzi y otros. Sus
restaurantes cuentan con comida buffet y a la carta y tienen atencién nocturna con bares
y centros de negocio de mayor valor. (Turismo, 2016)
Cinco Estrellas: son establecimientos de lujo que estan orientados al servicio con alta
proporcién de personal para cada huésped, cuentan con altos estandares de comodidad
y calidad. Las habitaciones son amplias, y en ocasiones se estilizan con decoraciones y
muebles finos. Son ideales para viajeros que buscan lo mejor en todos los dmbitos y una
experiencia unica, claro que todos estos servicios repercuten en los altos costos de sus
tarifas. (Turismo, 2016)

2.2.1.3. Finanzas para empresas Turisticas — Hoteleria.

La creciente importancia que tiene el sector turistico como motor del crecimiento

economico en el mundo, provoca que cada vez se realicen mayores estudios dirigidos a este
ambito de mercado, la mayoria estan relacionados a las compafiias hoteleras puesto que son un
conjunto completo de servicios que incluye transporte, alojamiento, servicios de alimentacion y

bebidas, actividades recreativas y entretenimiento, spa y otros servicios adicionales.

Desde el punto de vista financiero una empresa hotelera no es diferente a cualquier

empresa de servicios, pero el objetivo de este tratamiento particular es ofrecer datos para que el
gestor de estas entidades sea capaz de tomar decisiones a largo plazo y con la certeza de

conocer el comportamiento de mercado actual. (Avelino, 2019)
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2.2.2. Marketing

2.2.2.1. Enfoques del Marketing.
El marketing para las empresas hoteleras se trata de la unién en un solo sentido de
estrategias y técnicas que proponen en un plano cierto, para que se pueda potenciar el servicio
gue ofrecen los diferentes establecimientos y a la par de esto también deben estar encaminadas

a consolidar en el mercado la imagen de la empresa que lo aplica.

El enfoque central del marketing hotelero se trata de tener un cliente satisfecho a través
de la satisfaccion de las expectativas y necesidades de los clientes, lo que se logra ofertando un
servicio de calidad y que también pueda garantizar el bienestar de las personas que se alojan en
estas entidades. Cuando se establece el marketing para este tipo de sociedades no se puede
dejar de lado el precio del servicio que se ofrece y que este debe estar acorde con el mercado

y también con el tipo de suplementos y productos que se usen como insumos.

Es asi como podemos concluir que el enfoque que se le debe dar al plan de marketing de

un hotel se basa en las siguientes aristas:

e Servicio al Cliente
e Precio en el mercado

e [nsumos usados

Una vez se establece los puntos antes mencionados se establece un plan de marketing
empresarial que se sintetiza en que es “Una forma de pensamiento que convierte las ideas en
una realidad” y una vez concebido se busca los canales que mejor encaminen las estrategias

para ponerlas en practica y asi lograr el objetivo central. (Baez, 2009)

Cuando una empresa hotelera establece un plan de marketing aplicado a sus
expectativas en el mercado, el departamento comercial debe desarrollar una serie de tareas,

entre las mas importantes estan las siguientes:
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Generar Ideas: trata de hacer una lluvia de ideas y analizar cual o cuales de estas son
viables y si van a llevar a cumplir con el objetivo central, sin descuidar que cuide la satisfaccion

del cliente y no vaya en contra de la vision empresarial.

Analizar el mercado: para llevar a cabo este paso del proceso se dividir4 al mercado en
base a diferentes caracteristicas como gusto, sexo, edades, nacionalidad y otras preferencias
del cliente de esta manera sabremos exactamente a que segmento de mercado se dirige el plan

de marketing.

Analizar la competencia: es fundamental el andlisis de los competidores puesto que se
establece cudles son los principales movimientos y patrones y de esta manera se crea una
especie de plan de ataque ya sea desarrollando estrategias mejoradas o estableciendo acciones

gue atenuen las mismas.

Establecer canales: una vez se establezca la idea se debe escoger los canales que se
utilizaran para dar a conocer la misma, es decir donde se llevara a cabo la publicidad. El canal
es muy importante puesto que sera el camino que llevara a los clientes a los establecimientos

hoteleros.

Revisar viabilidad de los gastos: la revision monetaria no es un solo paso, sino que
mas bien esta intrinseco en todo el proceso puesto que nada de lo anterior tiene sentido ni es
viable si los costos del proceso no se pueden cubrir, por esta razén mientras se lleva a cabo el

proceso se debe revisar de manera constante los valores monetarios que estan en juego.

Una vez se revise las tareas anteriores se podra tener un plan de marketing enfocado en

una idea de negocio o en sacar adelante un Hotel en general. (Aulisi, 2015)
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2.2.2.2. Evolucién del Marketing
El marketing para empresas hoteleras ha tenido una evolucién sistematica volviéndose
un reto al que se tienen que enfrentar los diferentes hoteles del mundo ya que es el inico camino

gue garantiza encontrar un sitio en el mercado de estas sociedades.

En la actualidad el marketing de los hoteles ha llegado a la era donde se busca hacer del
turismo una opcioén sostenible en la economia mundial, para lo que es de vital importancia la
integracion de la sostenibilidad hotelera ya que se toma como prioridad para garantizar el
desarrollo y crecimiento de la industria turistica y de la misma manera asegura cuidary preservar

el medio ambiente y la vida en todas sus formas. (Aulisi, 2015)

La OMT (Organizacién Mundial del Turismo) sefiala que el sector empresarial que se
desarrolla en la época actual debe tener como principio de sostenibilidad de su negocio los
aspectos que son de mayor preocupacion para la poblacién de hoy en dia, los que se agrupan

de la siguiente manera:

Estos criterios deben llegar a tener un equilibrio adecuado en cada campafia o plan de
marketing que los hoteles lleven a cabo para hacerse conocer entre la poblacién del segmento
de mercado al que se dirigen. Ya que de esta manera lograran llegar a todos los sentidos de sus
clientes cubriendo la parte de confort y servicio a la par con la responsabilidad medioambiental.

(Baez, 2009)

2.2.2.3. Eradela Responsabilidad Medioambiental
Actualmente todas las empresas hoteleras dirigen sus empefios generales hacia el
punto fijado por la Organizacion Mundial del Turismo para esto tienen procesos de adaptacion
similares en donde una parte esencial la juega el area comercial de las empresas con sus
campafias de marketing y publicidad mismas que se han visto obligadas a incorporar a sus

procesos habituales una serie de aristas a cumplirse a la hora de realizar los cambios
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convenientes en las gestiones hoteleras y como venderle esto al publico en general. Los puntos

gue debe considerarse para lanzar una campafia de marketing hoy en dia es lo siguiente:

Optimizacién de recursos medioambientales: se trata de demostrar en las campafias
publicitarias que el trabajo de la empresa esta totalmente ligado a cuidar el medio ambiente,

también es aplicable en todas las etapas de los servicios que ofrece el hotel.

Respetar la autenticidad sociocultural de las comunidades: cada etapa de la campana del
marketing empresarial se debera trabajar en base al respeto por la cultura y demas temas que
tengan que ver con la personalidad de la poblacion, también se trata de no romper con la estética

de un territorio.

Reportar oportunidades de empleo: por ultimo las camparfias de marketing con el objetivo
de sostenibilidad no deben dejar de lado que las empresas deben ofrecer oportunidades de
empleo al habitante de la localidad donde ejercen sus actividades, de esta manera se dinamiza

la economia local.

Las empresas hoteleras del Ecuador han venido aplicando planes de marketing
considerando las aristas anteriores desde el afio 2010, y se ha podido evidenciar el impacto
positivo que se ha logrado con el modelo, ya que en un lapso de ocho afios (2011-2019) las

ventas de los servicios han crecido en aproximadamente 111 millones de ddlares. (SRI, 2020).
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llustracion 3

Ventas de actividades de alojamiento
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" 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

USD) $366,2 54049 54409 354706 54607 353976 54194 $4645 354772

Fuente: SRI Declaraciones 104
Elaborado por: Ministerio de Turismo

Con la llegada del siglo XXl y el internet como el mejor invento se ha puesto en boga las
comunicaciones por este medio y el marketing también ha escalado en este medio haciendo uso
del internet en diferentes modalidades para establecer un producto o una marca en el mercado.
Es asi como en la actualidad la mayoria de los hoteles del mundo trabajan con plataformas
digitales y han adoptado no solamente su plan de marketing a este medio, sino que han llegado
a formar oficinas de despacho completas para que sus clientes puedan llegar a ellos desde

cualquier parte del mundo.

2.2.2.4. Marketing Digital
Segun Carlos Aulisi en su articulo sobre “Marketing Hotelero” hace aproximadamente 30
afos los canales mas usados para darle publicidad a los hoteles dependia de conseguir paginas

principales en revistas y un buen lugar en las guias telefénicas, pero a partir de la llegada del
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siglo XXI se ha adoptado nuevas maneras de publicitar los servicios que ofrecen los hoteles
como son las campafias en paginas web, publicidades en redes sociales y correos masivos para

mails.

Hoy en dia hay muy pocas personas que no manejen una computadora y son muy
escasos los casos donde no se tiene el internet doméstico, es decir que este servicio ya es parte
de los gastos habituales de un hogar, si partimos de este punto todas las empresas optan por
poner sus principales packs publicitarios en medios que dependen de este servicio puesto que

es la manera més directa de llegar al consumidor hoy en dia.

Actualmente es poca la poblacién sin internet y que pueda usar otro tipo de recursos
para hacer la contratacion de los servicios hoteleros, y es evidente que en estos dias para
encontrar una empresa turistica basta un par de clics y navegar en internet es por esta razon
gue el marketing digital se ha vuelto de gran importancia para cualquier empresa y con mas
énfasis para las empresas hoteleras ya que muchas veces los clientes potenciales no se

encuentran cerca de la localidad sino que estan fuera del pais o la ciudad.

Los planes de marketing hoy en dia tienden a desarrollarse con ciertos estandares y
acoplados con las nuevas tecnologias y capaces de adaptarse a cualquier plataforma digital ya
gue el comportamiento del consumidor ha cambiado ya no busca en revistas o guias graficas
fisicas, hoy en dia esta en boga el cuidado del medio ambiente por lo que la mayoria de las
personas prefiere hacer una bisqueda digital y asi mismo las empresas han adoptado rigurosas
tareas al crear todos los documentos que antes eran fisicos ahora a través de cddigos QR que
permitan los mismos filtros. Esta es la razon por la que es necesario que quienes comercializan
o preparan las campafas de marketing de los hoteles se adapten a esta nueva actualidad. (Aulisi,

2015)
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2.2.25. Implementacion de Marketing Digital

Para atraer huéspedes o clientes a las empresas hoteleras hay que hacer notorio que no

solo se trata de una campafia publicitaria via internet, sino mas bien que el gerente de una

empresa turistica debe tener como prioridad o meta el desarrollo de una estructura de acciones

en linea que generen atraccion a los posibles consumidores.

Los principales eslabones que necesitan desarrollar los hoteles para tener un Optimo

funcionamiento de plan de marketing digital son las siguientes:

Pagina Web: la tarea mas importante del proceso de implementacién es la creacion de
una pagina web ya que sera como su sede en digital en el desarrollo se debe cuidar que
la pagina tenga las siguientes caracteristicas responsiva, dinAmica y que invite a la
navegacion, de esto dependera que el cliente busque en ellay si se genera atraccién de
primera vista se ha ganado el 50% de la opcién del consumidor el resto lo encontrara a
cada paso por la pagina.

Técnicas de posicionamiento de marketing digital: estas técnicas tienen que ser
usadas en todo el proceso de posicionamiento ya que se trabaja para que sea un plan de
marketing intuitivo, gran parte del marketing de los hoteles es alimentada por imagenesy
fotografias asi que se debe poner énfasis en que estas se han de calidad y que tengan
enlaces que permitan las reservas directas para hacer mas sencillo el proceso. (Aulisi,

2015)

Hay muchas herramientas que el sector hotelero puede utilizar para desarrollar el

marketing de su negocio, las estrategias aplicadas deben tener el propdsito de lograr que la

pagina se establezca en un buen sitio en la web, asi mismo el contenido de las campafias deben

ser optimizado para garantizar la busqueda rapida y para que la opcion del hotel aparezca entre

una de las primeras opciones
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Blog de sugerencias: la creacion de un blog es de gran utilidad en el plan de marketing
puesto que sera la fuente de consulta para poder crear nuevas ideas y servicios, puesto

gue en este sitio se comparten contenidos Utiles y relevantes para los clientes potenciales.

Hay que tener en cuenta que lo mejor que se puede hacer en una campana de marketing

es brindar informacién de calidad al consumidor, porque de esta manera los clientes se fidelizaran

con nuestro hotel. Con la creacién de un blog de comentarios y sugerencias aumenta la

posibilidad de la presencia online del hotel en las redes, para comenzar se puede elegir algunas

palabras estrategias que llamen la atencién del lector y también proponer temas relevantes para

los huéspedes, se aplicara esta metodologia con periodicidad de tal manera que se mantenga la

atencion del cliente. (Aulisi, 2015)

Medidores de Reputacion (comentarios): a través del blog de comentarios y
sugerencias también tenemos un medidor de reputaciéon de cada hotel. Para evaluar el
rendimiento de plan de marketing se puede usar los comentarios de los usuarios y
también se puede crear una tabla de evaluacién para medir la experiencia que tuvieron
los huéspedes en nuestra empresa, la mayoria de los posibles clientes quieren seguridad
de que estaran comodos y en un hotel de confianza y que se trate de un lugar comodo,
si otros consumidores describen el hotel de esta forma tendremos la garantia de ampliar
el portafolio de ventas.

Email de marketing que inviten mas usuarios: para el sector hotelero la estrategia que
mejor ha funcionado desde el inicio de las campafas online son los emails d marketing
donde la inversion es minimay se puede llegar al 99% de los consumidores con un correo
electronico funcional es por esto por lo que se consiguen buenos resultados de -

conversion y fidelizacion de los clientes.

Actualmente no solo es el correo electronico el que esta ligado al email sino las ideas

redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter y otras que permiten a la gerencia de
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marketing del hotel obtener una campafia de manera mas integrada con las formas de
comunicacion antes mencionadas como el blog y las redes sociales integradas de manera

dindmica para potenciar la relacion con el consumidor del servicio. (Aulisi, 2015)

2.2.3. Marco Contextual

El sector de desarrollo en el que se basara la presente investigaciéon es el Sector Privado
puesto que varios datos y estudios muestran que a nivel mundial el crecimiento econémico
depende en un 70% de las empresas privadas y solo un 30% provienen de las empresas
publicas, es asi como la matriz productiva no se podria concretar sin la cooperacién de los dos

tipos de empresas. (Economia, 2020)

Se ha tomado como objeto de estudio las empresas hoteleras con categoria de cinco y
cuatro estrellas del Distrito metropolitano de Quito, puesto que en este sector de mercado es

donde se centran la mayoria de los establecimientos como se muestra a continuacion:
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Tabla 1

Clasificacién de los hoteles del Distrito Metropolitano de Quito

HOTELES DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

CATEGORIA ESTABLECIMIENTOS ~ PORCENTAJE
58 10 17%
4 G 15 26%
g6 11 19%
28 10 17%
13 12 21%
TOTAL 58 100%

Fuente: Federacion Hotelera del Ecuador
Elaborado por: Patricia Tumailla

llustracion 4

Hoteles del Distrito de Quito
HOTELES DEL DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO

B35 mi34 mi3 nd2 méE1

Fuente: Federacion Hotelera del Ecuador
Elaborado por: Patricia Tumailla
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Es decir que la poblacion con la que trabajaremos es de 25 establecimientos de la ciudad

10 hoteles de cinco estrellas y 15 hoteles de cuatro estrellas.

2.3. Andlisis critico de las metodologias existentes relacionadas al problema
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, “Implementacién del Turismo Ecolégico en el
Centro de Turismo Comunitario Ishkay Yaku como medio de reactivacion y promocion turistica

de la zona”, (2016), Pérez Cabrera Maricell Adriana, Titulacién Postgrado.

Problema: ¢Como contribuye la implementacion del turismo ecolégico en el Centro de
Turismo Comunitario Iskay Yaku para la reactivacion y promocion turistica de la zona?

Objetivo General: Implementar el turismo ecoldgico en el centro de turismo comunitario
Ishkay Yaku como medio de reactivacion y promocién del turismo de la zona

Metodologia: El enfoque que el autor utilizé fue de tipo mixto es decir cuantitativo y
cualitativo y se desarrolla mediante la investigacion exploratoria y descriptiva.

Conclusiones: Con la ejecucion del proyecto no solo se obtendra mas ingresos de
turistas sino también se beneficiara directamente a las comunidades de Likino y otras cercanas,
generando para si mismos recursos econémicos que ayuden a mejorar su calidad de vida.
(Pérez, 2016)

Andlisis: Al aplicar la metodologia anterior podemos revisar uno de los puntos del
marketing actual puesto que tiene su enfoque en resaltar la recuperacion del medio ambiente,
hoy en dia los planes de venta se enfocan en venderle al consumidor una estadia con travesia
de estancia natural y con servicios pegados a lo amigable al medio ambiente siempre que estos
no dafien el planeta y estén en pro de cautelar el cuidado de la naturalezay los seres vivos que
se encuentren en la localidad donde se ubica el hotel.

Por esto es de gran utilidad revisar esta metodologia para tomarlo como punto de
referencia para la propuesta futura que se hara, ya que la misma no puede desapegarse de la

realidad actual que es vender servicios hoteleros con responsabilidad ambiental.

36



Universidad Andina Simén Bolivar, “Desarrollo de un modelo de liquidez de una empresa

hotelera”, (2018), Barrionuevo Coppiano Andrés Orlando, Titulacion Postgrado.

Problema: ¢Como gestionar de manera correcta la liquidez del sector hotelero para
generar una rentabilidad aceptable?

Objetivo General: Implementar un modelo econémico basado en la informacién obtenida
en los ultimos cinco afios.

Metodologia: EI enfoque que el autor utilizé fue de tipo cualitativo puesto que mide
indices financieros de un periodo de tiempo.

Conclusiones: El sector hotelero se encuentra ligado a distintos aspectos fundamentales
a tomar en cuenta al momento de desarrollar un modelo financiero que permita la buena gestion
de los recursos, por esta razon es esencial resaltar que este es un sector que facilmente se
reciente o crece al aplicar las técnicas o estrategias dirigidas por el sector turistico. (Barrionuevo,
2018)

Andlisis: para plantear un plan de ventas adecuado para una empresa hotelera no se
puede dejar de lado el tema financiero es por esto que sera de gran ayuda revisar la metodologia
que aplica el autor en su trabajo de “Modelo de liquidez de una empresa hotelera” puesto que
nos encaminara como hacer la revision financiera para obtener datos cuantitativos que nos
despejen las incognitas de donde poner mayor énfasis al momento de proponer nuestro plan de
ventas, nos despejara los indices a examinar para saber que estrategias proponer para el area

de cobranzas y presupuesto de ventas corporativas.

Universidad Politécnica Valencia, “Analisis Econémico Financiero de las cadenas hoteleras”,

(2016), Pastor Veillard Isabel, Titulacion Postgrado.

Problema: ¢ El andlisis de estudio tradicional de los Estados Financieros de las cadenas

hoteleras es una herramienta competitiva para la planeacion estratégica?
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Objetivo General: Realizar un analisis y estudio tradicional de los principales estados
financieros de las cadenas hoteleras durante los ejercicios comprendidos entre el 2011 y 2015
inclusive.

Metodologia: EI método de investigacion seleccionado para la presente investigacion se
basa en muchas fuentes de informacion tales como paginas web, libros, articulos y bases de
datos.

Conclusiones: La situacion de liquidez de la sociedad puede no representar la situacion
real de estas empresas puesto que el analisis de la politica de gestion de cobros y pagos se
muestra muy favorable en relacién con los datos de la muestra sectorial, mientras que todas las
ratios muestran una liquidez muy escasa, la disponibilidad inmediata es muy adecuada. (Pastor,
2016).

Anélisis: al proponer un plan de ventas adecuado al tiempo de pandemia para los hoteles
de Quito debemos examinar el plan de accién tomado antes por las cadenas hoteleras, es lo que
se pretende examinando el trabajo de la sefiorita Isabel Pastor puesto que nos permitira revisar
las estrategias tomadas para incrementar los ingresos o ventas de los hoteles asi como examinar
las diferentes aristas del sector econdémico que pueden influir en la rentabilidad de este tipo de

empresas y de esta manera adecuarlas a la realidad actual.
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3. Metodologia

3.1 Unidad de Analisis

Las unidades para investigar se conformaron por los estados financieros de los periodos
2018, 2019 y 2020 de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito, asi como

reportes efectuados por las gerencias de las empresas, y encuestas aplicadas a las mismas.

Tabla 2

Detalle de Hoteles de 5y 4 estrellas de Quito

EMPRESA CATEGORIA
Le Parck Hotel A ESTRELLAS
Casa Joagquin Boutique / Serv Hoteleros Vivevip 4 ESTRELLAS
La Belle Vue Lodge A ESTRELLAS
Rumiloma Lodge A ESTRELLAS
Casa Gangotena 4 ESTRELLAS
Turitotal 4 ESTRELLAS
EB Hotel By Eurobuilding 4 ESTRELLAS
Hotel Embassy 4 ESTRELLAS
Hotel Holiday Inn 4 ESTRELLAS
Hotel Reina Isabel/Hotelturis S.A. 4 ESTRELLAS
Hotel Republica 4 ESTRELLAS
Hotel Rio Amazonas 4 ESTRELLAS
Hotel Tambo Real / Departur A ESTRELLAS
Swisshotel 5ESTRELLAS
Hilton Colon S ESTRELLAS
Hotel Quito 5 ESTRELLAS
NH Collection 5 ESTRELLAS
Hotel JW Marriot 5 ESTRELLAS
Wyndham Garden 5ESTRELLAS
Dan Carlton 5 ESTRELLAS

Fuente: Federacion Hotelera del Ecuador
Elaborado por: Patricia Tumailla
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3.2 Poblaciéon

Las entidades objeto de estudio fueron las 25 empresas hoteleras del Distrito
Metropolitano de Quito en las categorias de cinco y cuatro estrellas, mismas gue se encontraban

registradas en la AHOTEC- Federacion Hotelera del Ecuador y el Ministerio de Turismo.

3.3 Tamarfio de muestra

Para este trabajo se seleccioné una muestra probabilistica de manera que nuestro error

en la investigacion sea el minimo posible.

Ecuacion 1
Muestra

5% =10,99(1 —0,99) = 0.0099

V2 =0,01%0,01=0,0001

_00099
" =0.0001

n = 19,95968

B 9
B 99
1+ (ﬁ)

n =20

Elaborado por: Patricia Tumailla
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3.4 Seleccion de la Muestra

La investigacion se desarroll6 con una muestra de 20 establecimientos de las empresas
hoteleras de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito, mismas que se
escogieron de manera aleatoria y con la finalidad que la investigacién tenga caracter uniforme y

conciso.

Tabla 3

Detalle de Hoteles - Muestra

EMPRESA

Le Parck Hotel

Casa Joaguin Boutique / Serv Hoteleros Vivevip
La Belle Vue Lodge

Rumiloma Lodge

Casa Gangotena

Turitotal

EB Hotel By Eurobuilding

Hotel Embassy

Hotel Holiday Inn

Hotel Reina Isabel/Hotelturis 5.A.
Hotel Republica

Hotel Rio Amazonas

Hotel Tambo Real / Departur
Swisshotel

Hilton Colon

Hotel Quito

NH Collection

Hotel JW Marriot

Wyndham Garden

Dan Carlton

Fuente: Federacion Hotelera del Ecuador
Elaborado por: Patricia Tumailla
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3.5 Métodos a emplear

La investigacion se desarroll6 con la finalidad de proponer un modelo de ventas capaz
de mitigar las diferentes afecciones negativas que ha causado la pandemia COVID 2019 sobre

la rentabilidad de las empresas hoteleras de la ciudad de Quito.

La metodologia que se utiliz6 en este estudio se basd en las teorias de Sampieri,
Fernandez y Batista (2004) puesto que el enfoque es bastante amplio y flexible capaz de
adaptarse de manera general al objeto de estudio, bajo este enfoque se analiz6 una serie de
informacién para facilitar la comprension y logro de los objetivos de este trabajo, por lo que

podemos decir que los métodos que se emplearon fueron los siguientes:

Cuantitativo: El trabajo tuvo un enfoque cuantitativo ya que este garantizé la recoleccion
efectiva de los diferentes datos correspondientes a los componentes de los estados financieros
de las empresas hoteleras de la ciudad de Quito en las categorias de cinco y cuatro estrellas en

los periodos que corresponden a la investigacion.

Cualitativo: De la misma manera el trabajo tuvo metodologia cualitativa ya que se realizo
la investigacion a las causas que dieron lugar al bajo rendimiento de las empresas hoteleras en

el periodo a partir de las encuestas aplicadas.

Descriptivo: La investigacion tuvo un caracter descriptivo puesto que detalld las
diferentes alternativas propuestas tomando como marco referencial los métodos y teorias

preelaboradas.

Correlacional y Longitudinal: La investigacién fue correlacional y longitudinal al mismo
tiempo puesto que estudio dos variables como son la pandemia y la rentabilidad en las empresas
hoteleras de Quito y estas variables fueron revisadas a través del tiempo en tres periodos

diferentes para determinar su variacion.
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3.6 Identificacion de las necesidades de informacién (Fuentes primarias y

segundarias)

La investigacion se desarrollé con la informacion proporcionada por el apartado de
estadisticas y documentacion de la Superintendencia de Compafiias ya que en este modulo se
encontré los estados financieros de las empresas investigadas de la misma manera se aplicé
encuestas a las 20 representantes de los hoteles de Quito  como fuentes primarias y

segundarias.

Las fuentes adicionales que se usaron para el desarrollo de este trabajo son boletines,
estadisticas, informes, libros, y sistemas de informacién de instituciones publicas y privadas que

tengan relacion con el grupo de empresas que se investigo.

3.7 Técnicas de Recoleccién de Datos

Se garantizé la recoleccion efectiva de datos a partir del uso de fuentes primarias y
secundarias, destacandose como instrumento principal de la investigacion el analisis realizado
sobre los estados financieros e indices econémicos de los periodos sefialados en las empresas

y la encuesta aplicada a las gerencias comerciales del sector.

¢ Fuentes Primarias: Encuesta dirigida al personal de los hoteles de cinco y cuatro estrellas en
el Distrito Metropolitano de Quito.
e Fuentes Secundarias: Estados Financieros de los periodos fiscales 2018, 2019, y 2020

extraidos de los archivos virtuales de la pagina de la Superintendencia de Compainias.

Se trabaj6é con los estados de cuenta consolidados de los hoteles de cinco y cuatro
estrellas de la ciudad de Quito y los resultados obtenidos en los afios 2018,2019 y 2020. A partir
de estos datos consolidados se analizo los diferentes indices financieros poniendo énfasis en los

gue miden la rentabilidad de este grupo empresarial.
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Tabla 4

Estados Financieros Consolidados Hoteles de 5y 4 estrellas de Quito

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA'Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EM DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

ANO

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 28.717.549,89 24.069.804,73 19.047.681,79
ACTIVOS NO CORRIENTES 181.520.805,41 186.583.303,24 156.574,998,86
TOTAL ACTIVOS 210.238.355,30 210.653.108,02 175.622.680,65
PASIVOS CORRIENTES 24,584.281,54 27.908.025,99 22.936.783,35
PASIVOS NO CORRIENTES 48.493.993,50 19.751.544,65 27.848.160,79
TOTAL PASIVOS 73.078.275,04 47.659.570,64 50.784.944,14
PATRIMONIO 137.210.586,77 162.993.537,42 124,837.736,56
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 210.288.861,81 210.653.108,06 175.622.680,70
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS 90.965.410,47 79.291.477,84 23.531.066,47
COSTOS 32.857.837,37 34.641.473,17 15.138.977,08
GASTOS 52.408.586,16 42.511.688,79 20.110.535,01
TOTAL COSTOS Y GASTOS 85.266.423,53 77.153.161,96 35.249.512,09
UTILIDAD DEL EJERCICIO 5.698.986,94 2,138.315,88 -11.718.445,62
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 2.217.890,25 700.147,35 2,125,87
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.481.096,69 1.438.168,53 -11.720.571,49
IMPUESTO A LA RENTA 3.087.014,06 1.097.030,07
UTILIDAD DEL EJERCICIO 418.408,45 341.138,45 -11.720.571,49

Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador (2022)

Elaborado por: Patricia Tumailla
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Tabla b

indices Financieros Analizados

RAZONES

FORMULA CONCEPTO

ROA / Rendimiento Sobre Activos

INGRESOS/ ACTIVOS Compara los Ingresos con los Activos de la

empresa, y sirve para saber cuan rentables son
los activos que la compafia mantiene.

ROE/ Rendimiento Sobre Capital

Compara la Utilidad neta del ejercicio contra el
Patrimonio, sirve para que los inversionistas
UTILIDAD NETA / PATRIMONIO de la empresa puedan saber en que
porcentage esta retornando su patrimonio y
si este dinero esta generando utilidades

RC/ Razon Circulante

Compara los Activos contra los Pasivos
corrientes, por lo general se interpreta como
el numero de veces que el activo podria cubrir
las deudas de la misma

ACTIVOS CORRIENTES / PASIVOS CORRIENTES

Rendimiento de la Inversion

Compara la utilidad neta de la empresa con la
inversion que se ha realizado en la misma
(Activos), nos ayuda a medir los reditos
obtenidos por los inversionistas en un periodo
establecido

UTILIDAD NETA / ACTIVOS

Margen de Utilidad Operativa

Compara la utilidad operativa de la empresa

contra susventas o ingresos lo que nos deja

UTILIDAD OPERATIVA / INGRESOS analizar cuan atractivos son nuestros precios
en el mercado y si existe la posibilidad de
sacrificar unos puntos de este por mayor

volumen de ventas

Mragen de Utilidad Neta

Compara lautilidad neta de la empresa contra
sus ventas o ingresos o que nos deja analizar
UTILIDAD NETA / INGRESOS cuan atractiva es nuestra empresa como tal en
el mercado, este analisis se suele hacer para
inversiones en |a bolsa

Fuente: Introduccion a las Finanzas — Oswaldo Cedefio (2015)

Elaborado por: Patricia Tumailla
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3.8 Herramientas utilizadas para el analisis e interpretacion de la informacion

Los datos que fueron recolectados se procesaron a través del paquete informético de
Excel con tablas de datos que a través de una revision critica de la informacién nos permitio
decantar aquella informacion defectuosa, contradictoria, incompleta e impertinente, luego se
procedié a la repeticibn de la recoleccién con el objetivo de corregir posibles errores de
contestacion, seguido de un ordenamiento y tabulacién de la informacion, para representar de
forma gréfica los resultados desprendidos y realizar la interpretacion de los mismos con el

objetivo de arribar a la comprobacién de las preguntas directrices.

Inicialmente se realizé el analisis de los resultados obtenidos en los periodos
investigados, quedando de manifiesto las tendencias y relaciones que tienen con los objetivos
para la posterior interpretacion de los resultados, de modo que se logré la verificacion del

problema y finalmente se obtuvo las conclusiones y propuestas para la investigacion.
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4. Resultados y Discusiones

4.1. Analisis, Interpretaciéon y Discusion de Resultados

La investigacion actual tiene como fin demostrar la variacion de la rentabilidad de las
empresas hoteleras de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano y proponer un modelo
de ventas que contribuya al incremento de la rentabilidad de estas compafiias, para lo cual
primero se medira el impacto que ha tenido la pandemia en los 20 hoteles de la muestra
comparando sus indices financieros con los dos afios anteriores y con estos resultados se
aplicara una encuesta que me permita identificar las causas que generaron la crisis durante la

pandemia.

4.1.1. Anélisis de Estados Financieros
4.1.1.1. Evolucion Financiera
A continuacién, se representa la variaciébn que han tenido las principales cuentas
contables de las empresas examinadas para este estudio, se realizd el andlisis comparando en
porcentajes el afio 2018 (primer afio) con los afios 2019 y 2020 y asi tener claridad de la evolucion

gue se dio entre periodos fiscales.
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Tabla 6

Estados Financieros en términos porcentuales

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

VARIACION EN INDICES PORCENTUALES

ANO
CUENTA 2018 2018 2019 2020
VALOR VARIACIONES EN PORCENTAGE

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 28.717.549,89 100% -16% -34%
ACTIVOS NO CORRIENTES 181.520.805,41 100% 3% -14%
TOTALACTIVOS 210.238.355,30 100% 0% -16%
PASIVOS CORRIENTES 24.584.281,54 100% 14% 7%
PASIVOS NO CORRIENTES 48.493.993,50 100% -59% -43%
TOTAL PASIVOS 73.078.275,04 100% -35% -31%
PATRIMONIO 137.210.586,77 100% 19% -9%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 210.288.861,81 100% 0% -16%
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS 90.965.410,47 100% -13% -74%
COSTOS 32.857.837,37 100% 5% -54%
GASTOS 52.408.586,16 100% -19% -62%
TOTAL COSTOS Y GASTOS 85.266.423,53 100% -10% -59%
UTILIDAD DEL EJERCICIO 5.698.936,94 100% -62% -306%
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 2.217.890,25 100% -68% -100%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.431.096,69 100% -59% -437%
IMPUESTO A LA RENTA 3.087.014,06 100% -64% -100%
UTILIDAD DEL EJERCICIO 418.408,45 100% -18% -2901%

Fuente: Superintendencia de Compafriias del Ecuador (2022)
Elaborado por: Patricia Tumailla

Como se puede evidenciar en la tabla anterior la variacién entre periodos tiene una
tendencia de decrecimiento entre las cuentas, de la misma manera es muy notorio que para el
afo 2020 la contraccion de la economia de este sector fue muy fuerte ya que en este periodo

se dio el confinamiento total en el pais y a partir de esto la operacién casi nula de este tipo de
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establecimientos que requieren de la libre circulacion de ciudadanos y movilizacién para que

sus transacciones funcionen de manera normal.

El caso mas notorio de la contraccion de las actividades de las empresas

hoteleras de cinco y cuatro estrellas del Distrito metropolitano de Quito lo podemos evidenciar

en las siguientes cuentas:

Utilidades: se puede evidenciar la falta de actividades y transferencias
econdémicas en el Ultimo periodo de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la
ciudad de Quito a través del analisis porcentual antes expuesto, en este se
observa una tendencia descendente de periodo en periodo. Es por esto por lo
gue podemos ver reflejado que con referencia al afio 2018 existe un descenso del
62% con respecto al afio 2019 de este rubro, misma tendencia que se mantiene
hasta llegar al 306% para el afio 2020.

Como se conoce el crecimiento empresarial se da desde la reinversién de
utilidades que estas generan; sin embargo, a partir de estos resultados se observa
gue en estos casos dicha opcién no estaria en el panorama futuro del desarrollo
de los hoteles, es por esto por lo que se debera buscar otras alternativas que

permitan ampliar su inversion en los siguientes periodos después de la pandemia.

Ingresos: la situacion de los ingresos de las empresas de este grupo también
tiende a ser una linea en descenso ya que la comparacion del afio 2019 con el
aflo base muestra una disminucion de ingresos del 13% y para el afio 2020
siguiendo con la misma tendencia llega a ser del 74%.

Esta variacion se dio como dafio colateral del virus Covid 2019 y las acciones que
el gobierno tuvo que tomar para disminuir el riesgo de enfermedad entre los

ciudadanos, puesto que con las personas en confinamiento se limit6 de manera
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adecuada la fuente de contagio del virus, no obstante, del otro lado del panorama
también se anul6 casi por completo las transacciones de venta de las empresas

hoteleras.

Activos Corrientes: este grupo de cuentas en las empresas hoteleras de cinco y
cuatro estrellas de Quito mantienen un panorama similar a los revisados
anteriormente, pero es importante su analisis ya que los activos corrientes son el
motor fundamental de una empresa puesto que se trata del dinero como tal
moviéndose a través de las diferentes transacciones de la entidad y que servira

de soporte disponible en el corto plazo.

El movimiento de estas cuentas tiene una disminucion desde el afio base hasta el
2019 del 16% y con respecto al afio 2020 la tendencia llega al 34% de descenso,
si bien no son porcentajes tan preocupantes como el caso anterior la importancia
de esto radica en que solamente un punto de decrecimiento en estas cuentas
puede significar graves problemas en la liquidez de las empresas ya que significa
gue la entidad esta disminuyendo el circulante con el que desempefia sus labores
diarias.

Si bien el panorama total de este rubro en los periodos examinados no rebasa el
50% si ha significado para las empresas una pérdida de recursos circulantes que
obligé a sus directivos a tomar decisiones muy fuertes como: la disminucién de
personal, disminucion de horas de trabajo, cierre de sucursales y otras que
permitan al hotel apalancarse en la situacién que se dio por la pandemia Covid

20109.
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4.1.1.2. Andlisis de indices Financieros
Se realizo un andlisis a los principales indicadores financieros de las empresas
hoteleras de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito, haciendo énfasis en los indices que

nos permitan conocer el comportamiento de la rentabilidad de este grupo empresarial.
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Tabla 7

indices Financieros- Hoteles de 5 y 4 estrellas de Quito

ARD

2018

2019

2020  PROMEDID OBSERYACIONES

RCA/ Rendimiento Sobre Actives

0,433

0,376

El rendimiznta sobre activas promedia ez del 31,44 pera cabe recalzar que laz empresas han tenido un
0,134 0,314  decrecimiznto acelerado desde el afo 2018 2l 2021 de un 303, pero 2l mantenerse sobre el 334 significa que
estas empresas ain sonrentables apartide sus activos,

ROE/ Rendimiento Sobre
Patrimaonic

0,002

0,002

Elrendimiento de laz uilidades sobre el capital que han aportadalos accionistas tienen un decrecimisnto
importante enlas tres petindos hasta llegar a valores negativos del 3,337 o que significa que por cada dolar que
0,094 0,030 aporta el accionista a estas empresas en promedio estd perdienda tres centavos en el periodo de estudi, y =i
tomamas en cuenta solamente el afa de la pandemia 1a perdida se multiplica par tres, par estarazdn es
impartante crear estrategias gue mitiguen esta sityacidn,

RC/ Razon Circulante

1,168

0,862

Larazdn cireulante nos indica en que parcentaje loz activos corientes de los hoteles pueden cubrir sus deudas a
corto plazo y siempre este ratio debe ubicarse por ariba de 1, Coma podemas observar este noes el caso delas
empresas objeta de estudio puesto que en pramedia sus activos salo pueden cubrir e 355 de sus dudas vsilo
0,830 0954  vemos en el tiempo tambign ha subrido un decrecimienta oilico que desde el 2018 al 2021ha bajado en 0,33
puntos lo que significa que las empresas en promedia no podian cubrir el 1003 de sus deudas acoroplazo v
deberian tomar acciones para mitigar este riesgo financiera ya quelas empresas zeles dificulta acceder a algin
crédity puesta que na podian sustentarls

Rendimiento de |3 Inversion

0,002

0,002

El rendimienta sobre lainversion de las empresas hoteleras ha caido afo 2 aho desde e 2018 hasta el entrema de
ni existir rendimiento sing mas bien perdida en el aho 2021 que se ubica envalares negativos de rendimienta de -
0,087 0,021 % yenpromedio en los tres perindos significa una pérdida del rendimiento del 2% Por estarazdn estas empresas
debentomar acciones muy fusrtes que ataquen este problema que se hace muy nataria en el periodo de la
pandemia,

Marzen de Utilidad Operativa

0,063

0,027

Elmargen de utilidad operativa es decir salamente tomando en cuenta el giro del negacia tiene un panorama maz
0,498 0,136 drdstico que el anterior puesto que en promedio el margen de perdida es de 1434 zobre |as ventas netas de cada
empresa yha tenido una caida desde el aha 2013 hasta el 2021de 56

Mrazen de Utilidad Neta

0,005

0,004

El margen de utilidad neta en promedio de los 3 ahas 2 caida a el -16% lo que significa que no existe utlidad en
0,498 0,163 estas empresas sino mas bien perdidas, sicomparamos & afo 2018 en comparacidn al 2020 12 caida es de 623
que esun panoramainzdlito en el gino del negocio.

Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador (2022)
Elaborado por: Patricia Tumailla
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llustraciéon 5

Desarrollo de indices Financieros

HOTELES DE 5 Y4 ESTRELLAS - QUITO

INDICES FINANCIERQS
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Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador (2022)
Elaborado por: Patricia Tumailla
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Una vez se realiz6 el analisis financiero y se graficé los diferentes indices en un mismo
plano se puede evidenciar que todos los indicadores tienen tendencia de descenso lo que
demuestra que el confinamiento por la pandemia COVID 2019 que si bien la economia de los
hoteles de cinco y cuatro estrellas estaba sufriendo una desaceleracion paulatina, la llegada del
confinamiento total impuesto por el gobierno para salvaguardar la salud de los ciudadanos
llevaron a estas empresas a que las diferentes aristas de su economia tengan un decrecimiento

muy marcado para el afio 2020.

¢ Rendimiento sobre Activos: este indicador mide la rentabilidad que tiene la
empresa sobre los activos, en el caso de estudio el promedio de este indicador
para los tres periodos es del 31,4% vy para el periodo de pandemia es del 13.4%
lo que evidencia que a pesar del cese de funciones temporales que tuvieron los
hoteles de cuatro y cinco estrellas de Quito estas empresas aln son rentables y
se pueden recuperar en el tiempo.

¢ Rendimiento sobre el Patrimonio: este indicador demuestra que tan rentables han
sido las utilidades de la empresa con respecto al patrimonio que han puesto los
accionistas, la evolucion que ha tenido este indicador en los tres periodos
revisados no es para nada alentadora puesto que para el periodo 2020 ha
bajado a -0.09 lo que indica que el patrimonio de los duefios de la empresa no
esta generando rentabilidad si no perdidas que en promedio para los tres afios
son de -0.03 que significan una reinversion de los accionistas para que el negocio
se reactive y funcione.

e Razon Circulante: este indicador expone a las empresas hoteleras de cinco y
cuatro estrellas del distrito metropolitano de Quito en su dia a dia, porque su
principal objetivo es proporcionar informacién sobre en qué nivel la entidad es

capaz de solventar sus deudas con sus activos. Para el caso de estudio se puede
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observar que este tipo de empresas han tenido un decrecimiento de este indice
puesto que si bien en el 2018 eran capaces de cubrir sus pasivos y tener un
sobrante en porcentaje pequefio para el 2019 y 2020 solo han podido cubrir sus
deudas en un 86% y 83% respectivamente, esta situacion ha llevado a que las
entidades financieras sean renuentes a otorgar créditos de reactivacion puesto

que no tienen un indicador respaldo que garantice el retorno de deuda.

Rendimiento sobre la Inversion: el rendimiento sobre la inversion de las empresas
hoteleras de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito indica el
retorno que ha tenido a través de las utilidades la inversion de los accionistas o
duefios de la empresa y cuanto significan para cada uno, este indice en el estudio
no ha tenido un panorama diferente al de los demas ratios de rentabilidad puesto
que su desarrollo en el tiempo es en forma decreciente ya que desde el afio
base (2018) hasta el periodo de pandemia ha tenido un decrecimiento de 0,069 y

su promedio de 10,02% os tres afios examinados es de -0,02.

Con el panorama anterior dificilmente estas empresas recibiran aporte financiero
desde el mercado de valores, puesto que su situacion actual refleja que las
inversiones sobre estas instituciones no estan retornando de manera positiva, si

no que mas bien su economia se esta contrayendo.

Margen de Utilidad Operativa y Neta: los margenes de utilidad son ratios que
indican cuanto se obtuvo de ganancias reales sobre las ventas es decir que les
pertenece a los accionistas una vez se pagaron todos los haberes que generaron
ese ingreso es decir este indice es por excelencia el medidor de la salud financiera

de la cualquier entidad.
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Para las empresas hoteleras de cinco y cuatro estrellas de Quito este indicador
les ha mostrado el panorama actual y real de sus negocios puesto que tienden
a formar una linea decreciente en sus porcentajes de evolucién en el tiempo
examinado, desde el afio base hasta el periodo de pandemia la merma de este
indicador ha sido de 0,561 puntos en cuanto a la Utilidad Operativa y de 0,503
con respecto a la Utilidad Neta de estas entidades, lo que refleja que estas
empresas han tenido un margen de utilidad minimo y que esta situacién en el
periodo de pandemia (2020) se agravo y género que en este mismo periodo este

indice refleje ratios negativos que le significarian perdidas a estas empresas.

4.1.1.3. Andélisis de las Ventas
Como se ha revisado en los analisis anteriores todos los ratios de rentabilidad de los
hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito han sufrido una grave contraccion,
como es de conocimiento general la rentabilidad esta ligada a las ventas de la empresa por este
motivo se ha hecho necesario el andlisis del comportamiento que ha tenido esta cuenta a través
de los periodos examinados y comprobar que la evolucion de las ventas guarda la misma

tendencia que la evolucion de los indices de rentabilidad.
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Tabla 8

Comportamiento de las ventas - Hoteles de 5 y 4 estrellas de Quito

Detalle /Anio 2018 2019 2020
Ventas Anuales 90.965.410,47 79.291.477,84 23.531.066,47
Relacion Porcentual 100% B7% 26%
Variacion Porcentual -13% -714%

Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador (2022)
Elaborado por: Patricia Tumailla

llustracion 6

Comportamiento de las Ventas
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Superintendencia de Compaiiias del Ecuador (2022)
Elaborado por: Patricia Tumailla
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La evolucion de las ventas a través de los tres periodos fiscales estudiados muestra
tendencia negativa lo que significa que guarda concordancia con las ratios de rentabilidad, ya
gue desde el afio 2018 al 2020 se ha detectado una disminucibn en sus ventas de

$67°434.344,00 lo que le significa una disminucion porcentual del 74%.

Como se menciond anteriormente la rentabilidad esta ligada de manera directa con las
ventas que generen los establecimientos, por tanto, es de vital importancia que se genere un
nuevo plan que aporte al incremento de la demanda de servicios y transacciones del giro del

negocio de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito.

4.1.2. Aplicacion de Encuesta

En la investigacion actual se ha llevado a cabo una encuesta con el fin de tener
informacion de manera directa sobre las causas que afectaron de manera directa en el bajo
desarrollo de las ventas de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito y por
consiguiente a la rentabilidad del periodo en que se desarroll6 el confinamiento total por la

propagacion del virus Covid 2019.

Tras la aplicacion de la encuesta se han podido despejar las causas que afectaron el
comportamiento de la rentabilidad de las empresas de estudio y de la misma manera podemos

tener claridad sobre las expectativas actuales de las mismas.
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41.2.1. Afectacion

llustracion 7
Afectacion Rentabilidad — Financiamiento Futuro
@ No han afectado

@ Ha afectado negativamente
@ Han afectado positivamente

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

Una vez se aplico la encuesta en las empresas objeto de estudio se pudo discernir que si
hubo afectacion en el financiamiento de los periodos de pandemia en los hoteles de cinco y
cuatro estrellas de Quito y que el 100% de esta fue negativa, es decir que después de que en el
afio 2020 los ingresos y rentabilidad de estas instituciones cayo de manera invaluable esto afecto
directamente en los siguientes periodos, es asi que en el proximo afio no existia disponible para

financiar los cambios propuestos por las entidades de salud y gubernamentales.
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4.1.2.2. Proyeccién Futura
llustracion 8

Proyeccion Futura

@ 0%-25%
@ 26% - 50%
® 51% - 75%
@ 76% - 100%

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

En cuanto a la ocupacion de las instalacion hoteleras luego de aplicar la encuesta a los
directivos y personal de estas entidades se ha concluido que en la mayoria de los casos
después de junio 2020 solamente se ocupd un cuarto de la capacidad total de los hoteles ya
que el 45% de los casos estudiados refleja una ocupacion del 25% de sus habitaciones
disponibles, por otro lado el 35% de los hoteles de este grupo logro ocuparse hasta en un 50%,

es decir que solo el 20% de las entidades investigadas rebaso el 50% de la capacidad instalada.
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41.2.3. Factores deincidencia sobre |la rentabilidad

llustracion 9

Factores de rentabilidad - Confinamiento

Ciemre de Fronleras
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Confinamiento folal a nivel
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Pautas y eslralegias acfuales
aplicadas en las lineas negocio
del sector furistico Impuestas p...

La perdida de protagonismo por
el miedo a la enfermedad de
parte de la poblacin
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o
=
=

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

Los factores que afectan directamente a la rentabilidad de las empresas durante el

periodo de pandemia se revisaron a través de la encuesta y se concluyo que el factor con mayor

impacto en la rentabilidad negativa del periodo 2020 fue el confinamiento total que impuso el

gobierno, seguido por el cierre de fronteras que limitaron la movilidad y en tercer lugar el miedo

a la enfermedad que tiene la poblacion.
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4.1.2.4. Expectativa de reactivacion

llustracion 10. Expectativa de reactivaciéon

Expectativa de reactivacion

Efecto negativo en la aconomia a
causa de la pandemia

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

La expectativa de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito en cuanto

a su reactivacion total es negativa en su mayoria puesto que muchos de sus directivos creen que

al terminarse por completo la amenaza siempre habra escepticismo de parte de la poblacion y

para estas entidades esto significan que no puedan llegar a su reactivacion total.
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41.25. Medidas durante la crisis

llustracion 11

Medidas durante la crisis

Reduccion del personal

Reduccién de la jomada de
trabajo

Cierre temporal

Ofrecer serviclos personalizados,
damicilios

0 ] 10 13

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

En el periodo de confinamiento total decretado por el gobierno se marcé un antes y un
después para las empresas hoteleras ya que estas dependen precisamente de la movilidad de
las personas, es por esta razon que se vieron obligadas a tomar decisiones que les ayuden a

atravesar por este periodo de crisis.

Una vez aplicada la encuesta se puede indicar que la mayoria de las empresas tomaron

las siguientes medidas:

¢ Cierre temporal del negocio,
e Reduccion del personal de estos establecimientos

e Reduccioén de la jornada de trabajo.
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4.1.2.6. Factores claves de reactivacion

llustracion 12

Factores de Reactivacion

i i S
10

0

Uso de herramientas tecnoldgicas Coslos allos Publicidad Turistica Confinamientos parciales Temor por &l Virus

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

La expectativa del sector hotelero es que la industria se reestablezca de manera total y
gue en un futuro llegue a alcanzar los mismos niveles de rentabilidad e inclusive mas altos, no
obstante, luego de la aplicacion de la encuesta se puede considerar que existen ciertos
parametros que desaceleran este crecimiento y que los factores que inciden para que esta
reactivacion no se genere de manera dindmica y acelerada son los siguientes en orden de

importancia:

1. Costos altos

2. Confinamientos parciales
3. Herramientas tecnoldgicas
4. Temor por el virus

5. Publicidad turistica
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4.1.2.7. Factores en proyeccién de ventas

llustracion 13

Factores de Reactivacion

@ Promociones y Descuentos

@ Altas medidas de Bloseguridad
® Exclusividad y Comodidad

@ Costos del Servicio

Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

En conjuncién con la pregunta anterior se ha interrogado a los hoteles de cinco y cuatro
estrellas de la ciudad de Quito sobre los factores que determinan sus ventas y se puede concluir
gue actualmente los factores mas importantes son las promociones y descuentos, y las altas
medidas de bioseguridad que se pueda proporcionar al consumidor con el 35% cada uno, luego
con el 25% se considera que el factor seria la exclusividad y comodidad, y solamente un 5%
de los encuestados consideran que los costos altos inciden directamente sobre sus bajas

ventas.
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4.1.2.8. Equipo e Instalaciones

llustracion 14

Implementacién de equipo

S

No

Zona de desinfeccién y toma de

lemperatura
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Fuente: Encuesta dirigida a Personal de Hoteles de Cinco y Cuatro Estrellas DMQ.
Elaborado por: Patricia Tumailla

Para darle mas seguridad a los usuarios de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la
ciudad de Quito estas empresas en su mayoria han tenido que instalar equipos especializados
gue mitiguen el riesgo de contagio como minimo lo que se ha instalado en los edificios de estas

empresas son zonas de desinfeccidn y puestos para tomas de temperatura.
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4.2. Propuesta Metodoldgica o Tecnoldgica

Una vez se ha realizado el andlisis del impacto que ha tenido la pandemia covid 2019 en
la rentabilidad de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito se ha podido

despejar y dar respuesta a los objetivos especificos del trabajo presente de la siguiente manera:

El comportamiento de las ventas ha demostrado el grave impacto que tuvo el
confinamiento total por el Covid 2019 sobre el desarrollo transaccional de estos negocios
puesto que el movimiento de ventas se contrajo en un 61% solamente en el periodo clave
(2020), lo cual impacto de gran manera sobre la rentabilidad de las empresas investigadas lo
gue podemos evidenciar a través del analisis de indices financieros que se trabaj6 en base a los

estados financieros encontrados en la pagina de la Superintendencia de Compafiias.

Si bien contamos con informacién cuantitativa del impacto que tuvo la pandemia sobre
las ventas y giro de negocio de las entidades de estudio, también se aplicé una encuesta a los
directivos y mandos altos de las mismas para poder concluir que las principales causas que

afectaron el indicador de rentabilidad son las siguientes:

¢ Confinamiento total impuesto por entidades del gobierno para mitigar el riesgo de
contagio del virus Covid-2019.
e Cierre de fronteras internas y externas que afectaron la movilidad de la poblacion.

e Temor al contagio de parte de la poblacion.

Las razones expuestas anteriormente son la base sobre la que trabajamos la propuesta

metodolégica presentada a continuacion:
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HOTELES DE CINCO Y CUATRO ESTRELLAS - QUITO
MODELO ESTANDAR DE VENTAS

REACTIVACION COVID 2019

A. Antecedentes

Las empresas hoteleras de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito tuvieron un cese
de funciones en el periodo comprendido entre marzo y junio del afio 2020 debido a la amenaza
gue representa para la salud de los ciudadanos el virus de la enfermedad Covid 2019. El
panorama detallado anteriormente produjo una tendencia de decrecimiento indiscriminado de los
ingresos y en si de todas las operaciones transaccionales que van directamente ligados con la
rentabilidad de estas entidades ya que los huéspedes y usuarios de los servicios que Estas
ofrecen se vieron limitados por restricciones impuestas para solventar la seguridad de salud de

todos los habitantes del pais.

Después del mes de junio 2020 el gobierno del pais empez6 a flexibilizar las disposiciones
gue se tomaron en un principio, entre las medidas que se levantaron estaban el confinamiento
total de la poblacién y las restricciones de movilidad interna y externa con lo que llega una
ventana de alivio para las empresas hoteleras puesto que el giro del negocio se encuentra
precisamente alrededor de que las personas se movilicen, pero esto no signific6 de manera
alguna la recuperacion total del negocio de estas entidades que han tenido que afrontar grandes

pérdidas, mismas que se pretende mitigar a partir de la propuesta de estrategia de ventas.

B. Mision

El modelo de ventas actual busca ser un sostén de apoyo para los proyectos de

reactivacion de las actividades de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano
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de Quito tomando en cuenta las estrategias y técnicas que se adapten al entorno actual de tal

manera que puedan contribuir al incremento de la rentabilidad de estas empresas.

C. Vision

El actual modelo de ventas pretende establecerse en los proximos periodos como una
fuente de seguimiento para que los Hoteles de cinco y cuatro estrellas de Quito alcancen vy
mejoren los niveles habituales de rentabilidad (pre-pandemia). Esperamos que el plan de ventas
propuesto a través de este trabajo se convierta en una herramienta para que las gerencias de

estas entidades tomen accion sobre sus actividades y garanticen el incremento de las ventas y

la reduccion de los gastos mejorando asi sus indicadores de rendimiento y utilidades.

D. Equipoy Personal

llustracion 15
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El apartado esencial o al menos el mas importante de esta propuesta de Plan de ventas

es el equipo con el que se debe contar para llevarlo a cabo, para esto dividiremos en tres grupos

al personal que pondra en accion este modelo, mismo que tendra la responsabilidad de cumplir

las metas propuestas.

Marketing y Publicidad: para la puesta en marcha del modelo actual se necesita
gue se designe personal especializado en el area de marketing y publicidad, es
decir que se debe contar con todo el departamento de marketing en pos de buscar
posicionar a los hoteles en el mercado actual buscando la menra de llegar a las
mentes y hogares de cada familia creando la expectativa de los servicios hoteleros
como una necesidad.

En esta area incluiremos como parte del equipo a Gerentes Comerciales, jefes de
linea, jefes de Promocién y Publicidad, jefes de ventas, jefes de traide Marketing,
Coordinadores y Soportes de Negocios, Oficiales de Cuentas clave, y Asesores

Comerciales.

Servicio al Cliente: para el apartado de servicio al cliente es esencial que tome
parte el equipo integral desde la persona que recibe en las instalaciones, hasta
los asesores de ventas que se encuentran buscando posibles clientes en el
exterior ya que se trata de darle al huésped una estadia placentera de principio
a fin en un servicio de hospedaje, alimentacién, convencién u otro.

En el equipo que se va a centrar directamente a que el cliente tenga una
experiencia agradable estara compuesto por: jefes de piso, jefes de cocina, jefes
de reserva, jefes de eventos, directores de restaurante, directores de habitaciones,
jefes de seguridad, jefes de servicios telefénicos, Vendedores, Asistentes

comerciales, Supervisores de piso, Chefs, Mdusicos y Animadores,
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Recepcionistas, Camareros, Cocineros, Meseros, Botones y otros involucrados

directamente con el usuario.

e Crédito y Cobranzas: La ultima parte del equipo que se debe estimar para poner
en marcha el plan de accién que se propone en este trabajo son los integrantes
del area de crédito y cobranzas, puesto que muchas de las grandes negociaciones
dependen de los plazos de crédito, y otros accesos de pagos.

Por las razones antes expuestas es de vital importancia que esta area se involucre
en el equipo con el siguiente personal: Gerente Financiero, jefe de Contabilidad,
jefe de Crédito y Cobranzas, Analistas de Crédito, Supervisores de Caja,

Asistentes de Crédito y Cobranzas, Cajeros y otros del departamento.
E. Mercado Objetivo

El modelo de ventas que se propone en este trabajo ha definido como item de gran
importancia definir su mercado objetivo de una manera técnica y apropiada para que podamos
obtener los mayores beneficios de este conjunto de posibles clientes, para esto ha fijado las

siguientes caracteristicas previas a la busqueda de este:

¢ No hacer uso indebido de tiempo y recursos en segmentos de menor impacto, o
gque no se adapten a la oferta que damos.

e Ganar reconocimiento y relevancia al adaptar el enfoque el publico objetivo

e Detectar nuevas oportunidades de negocio y tendencias nuevas de los clientes

e Adaptar la oferta actual para satisfacer las necesidades y mejorar la experiencia

del publico objetivo.

Bajo las premisas expuestas se ha desarrollado una busqueda de mercado objetivo

determinandolo por medio de los siguientes criterios:
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Criterio Sociodemogréfico: conjunto de caracteristicas bioldgicas, socioecondémico
culturales que se encuentran presentes en los pobladores- posibles clientes como sexo, edad,

CPS, y condicion econémica.

Criterio Geografico: con estas caracteristicas estamos en la posibilidad de agrupar a los
posibles clientes de acuerdo con su lugar de domicilio, puesto que esta caracteristica delimita
claramente a las personas por lineas fronterizas segun sus necesidades, para este caso las

caracteristicas estimadas son domicilio y lugar de trabajo.

Criterio Psicogréfico: el conjunto de caracteristicas psicogréficas nos llevara a ahondar
profundamente en la psiquis del posible cliente y a saber sus pensamientos e intereses
principales al adquirir un bien o servicio, por esto estimaremos para el trabajo actual habitos de

compra e intereses. (Elosegui, 2015)

llustracion 16

Mercado Obijetivo

¢ Con el proyecto actual se espera
captar la atencidn y poder ofrecer
nuestros servicios a personas
naturales y empresas ecuatorianas y
extranjeras de clase media altay
M E RCA D O alta que necesiten hospedarse o
efectuar algun tipo de evento y
cuyo objetivo principal sea hacer de
O BJ ETIVO su estadia una experiencia
confortable y valiosa con la
seguridad de un ambiente deluxe,
relajado y agradable para el

descanso y disfrute en todos sus
ambientes.
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F. Herramientas y Recursos

Para llevar a cabo el plan de ventas que se propone en la investigacion presente
tenemos que contar con herramientas y recursos adecuados que nos permitan desenvolver en
pos de cumplir las metas propuestas. Para la puesta en marcha del proyecto las herramientas

mas importantes seran las detalladas a continuacion:

e Base de datos de clientes

e Catalogos digitales y fisicos de servicios

e Base de datos de intermediarios

¢ Catalogo de beneficios por alcance para intermediarios turisticos

e Base de datos de promotores y Brookings

e Capacitacion en marketing y servicio al cliente para personal en diferentes areas

e Curso y platicas con agencias de viaje internacionales y nacionales

e Capacitaciones en relaciones publicas enfocadas a la industria hotelera para
mandos altos y medios de la compafiia.

e Estudios de factibilidad de mercado

¢ Estimacién de ventas, comportamiento de ventas proyectado

e Implementacion de equipo de bioseguridad y puestos de salud internos

e Programa informatico especializado

e Centralitas telefonicas digitales, Centro De Atencién Telefonica

e TPV - Terminal punto de venta

e Central IP y electrénica

e Personal especializado en marketing digital

e Personal especialista de publicidad personalizada
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Para la propuesta anterior se ha tomado en cuenta que todos los hoteles de cinco y
cuatro estrellas de la ciudad de Quito cuentan con el equipo adecuado para prestar una estadia
placentera a sus usuarios y que los servicios gue estos requieran sean satisfechos de manera
Optima, cada &area del hotel cuenta con diferentes equipos y maguinas que son muy necesarias
y que se debe mantener en éptimas condiciones. Es bajo esta expectativa que se redact6 el
listado anterior solamente con las herramientas adicionales que se generaran al implementar el
proyecto actual tomando en cuenta las medidas por el virus de la pandemia, las nuevas

normativas de salud y requerimientos que se han generado en el mercado turistico.

Para el buen funcionamiento del hotel si bien se debe contar con las herramientas
necesarias como: equipos de aire acondicionado, refrigeracion, ventilacién y extraccion, cocina
y pasteleria, lavanderia entre otros. Adicional al equipo hotelero se debe cuidar mantener el
orden, limpieza y buen funcionamiento en todos los departamentos de estos establecimientos

puesto que los servicios hoteleros generan gusto a través de todos los sentidos del cliente.

G. Estrategias

Para la puesta en marcha del proyecto actual se necesita el equipo y herramientas antes
mencionado, asi como también es necesario plantear y ejercer programas y métodos que nos
lleven a las metas establecidas en cada directorio de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la
ciudad de Quito, es por esto por lo que se plantean las siguientes estrategias para llevar a cabo

el actual plan de ventas:

e Plan de descuentos: a través de un estudio interno de cada hotel deberé crearse
un plan de descuentos posibles que se ofertard a los clientes corporativos y a
clientes por grupos de manera que sea mas atractivo el tema economico al

momento de sacrificar la comodidad de una estadia AAA.
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Revision de créditos y plazos: es necesario que se realice una evaluacion de
plazos de crédito actual que mantienen los clientes del hotel, de esta manera se
podra crear una nueva tabla de beneficiarios y de plazos asi como de requisitos
que se pongan en marcha para que los posibles clientes puedan acceder a
servicios mas grandes en los mejores términos de negociacion, lo que nos
ampliaria el rango de ingresos y de la misma manera con los requisitos adecuados

podemos mitigar el riesgo de perder la cartera en crédito.

Creacion de portales de pago en linea: en el momento en que una persona accede
a la reservaciéon de su hotel en linea uno de los apartados mas importantes son
los portales de pago es por esta razén que se debe estandarizar en los hoteles
de cinco y cuatro estrellas de Quito la cancelacion del servicio por este medio y
que esto sea extendido a todas las posibilidades y diferentes tarjetas de crédito
de manera que esto no sea un impedimento para que los futuros clientes accedan

a nuestros servicios.

Creacion y envié de “Newsletters”: se creard boletines digitales para mantener
informados a nuestros grandes clientes de los nuevos socios estratégicos,
proyectos nuevos y servicios que se puedan ofertar para cubrir sus necesidades

de eventos, restaurantes, y hospedaje corporativo.

Crear publicidad audiovisual: creacién de propaganda audiovisual versatil de
manera que sea amigable para cargar en las redes sociales mas representativas

y programas radiales, para llevar a cabo esta estrategia se debe trabajar con
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rostros conocidos de manera que se cree ambiente de identificacion y familiaridad

con el receptor.

Creacion de publicidad boca a boca: se creard acuerdos con los influencers mas
importantes para que hagan una visita en las instalaciones de los diferentes
hoteles y se pueda crear una expectativa favorable para los posibles clientes a

través de sus canales ofertando descuentos a través de estos.

Evento de socializacion: se realizard eventos de socializacion para los clientes
estratégicos (grandes ingresos) para ofrecer un tipo de afiliacién que les genere
menos tiempo en sus reservas, servicios extras en sus compras y descuentos por

puntaje de adquisicion en la institucion.

Implementacién de servicios corporativos: incorporar seguro de salud basico y de
alimentacién (desayuno) para los contratos empresariales de estadia y eventos,
lo que generara mayor confianza de las empresas al contratar un servicio
completo para sus colaboradores.

Capacitacion Personal: la estrategia mas importante y la que nos llevara a tener
el mayor éxito en el plan actual es la capacitacion que se le dara al personal de
los diferentes hoteles ya que es el proceso por medio del cual todos los
trabajadores estaran aptos para de sus habilidades y actitudes para interactuar
con su entorno laboral y cumplir con las tareas encomendadas, esta se debe dar
segmentada por departamentos, en las diferentes &reas y adicional la

capacitacion de servicio al cliente debe ser genérica para todos los colaboradores.
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e Incentivo a la Fuerza de Ventas: se debe trabajar sobre una tabla de incentivos
para los asesores comerciales y fuerza de ventas en general como parte de un
incentivo que ayudard a que la empresa a multiplicar sus ventas y con ellas sus
ingresos ya que serad un ganar - ganar como alianza de institucion — empleado
donde entre méas gana la empresa mas gana el empleado.

o Adecuacion de Instalaciones: para el presente plan es necesario hacer
adecuaciones en las instalaciones del hotel, mismas que deben mitigar el riesgo
de contagio del virus Covid 2019 entre los usuarios de los servicios de la empresa,
basicamente se deberd instalar dispensadores de alcohol y reemplazar las toallas
de tela por secadores de manos en los tocadores y adicional proporcionar
maquinas de desinfeccion en las entradas y en los departamentos que lo
requieran como el area de lavado y cocina.

¢ Alianzas Estratégicas: uno de los apartados mas importante de este plan es la
formacion de alianzas estratégicas con agencias de viaje y similares para poder
obtener mayor nimero de clientes para nuestros servicios, esta alianza consiste
en que las agencias de viaje direcciones sus packs incluyendo a los hoteles del
grupo estudiado y a cambio estas recibiran comisiones, similares al incentivo que

se trabajara con la fuerza de ventas.

H. Plan de Accioén

El estudio actual de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito nos ha
dejado ver la situacion actual de estas empresas, esta es la razén para construir un plan de
ventas mismo que se pondra en marcha a través de las siguientes estrategias y acciones que

corresponden a cada una.

Plan de descuentos:

77



Efectuar un Estudio de mercado interno
Efectuar un presupuesto con las diferentes posibilidades de descuentos
Efectuar un plan de otorgamiento de descuentos por cupos de venta de servicios.
Socializacion a través de mail a los clientes escogidos (grandes empresas y agencias de
viaje)

Revision de créditos y plazos:

Efectuar evaluacién de dias de crédito actual

Realizar una nueva tabla de dias de crédito y formas de pago en base a cupos de compra
y procedencia de empresa

Realizar un presupuesto a valores futuros (1 y 2 afios) con calculo y medicion del impacto

de los nuevos plazos de crédito

Creacion de portales de pago en linea:

Efectuar una investigacion de mercado para discernir todos los portales de pago
existentes y su aplicacion en la empresa.

Realizar la contratacién de los servicios de portales de pago

A través del area de Tl poner en marcha los portales de pago

Capacitar a los cajeros y recepcionistas sobre las diferentes aplicaciones.

Creacioén y envio de “Newsletters”:

A través del area de marketing se disefiara un comunicado agradable y dinamico
(mensual)
El &rea de Tl creara modelos que permitan el envio masivo de los newsletters a la cartera
de clientes

Cada tres meses se medira el impacto que ha tenido esta modalidad de informe.
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Crear publicidad audiovisual:

Mediante una agencia de publicidad se realizard publicidad audiovisual que la misma
agencia trasladara a redes sociales como Facebook, Instagram y tiktok.
Al final del periodo de socializacién de la publicidad la agencia entregara una evaluacion

de impacto en el consumidor.

Creacion de publicidad boca a boca:

Escoger a los influencers mas importantes de la actualidad

Emitir una invitacién con plan de beneficios para que efectien una visita comercial y
puedan recomendar las instalaciones en sus canales

Efectuar una visita en las instalaciones del hotel

Poner en circulacion el infomercial a través de la aplicacion de tiktok

Evento de socializacion:

Realizar una planificacion para el evento de socializacion
Realizar la invitaciéon a clientes estratégicos
Efectuar un desayuno o almuerzo a manera de convencion para socializar los nuevos

beneficios de las instituciones para sus clientes estratégicos.

Implementacion de servicios corporativos:

Hacer acercamiento con una aseguradora de salud (mediante licitacion)
Hacer un plan de negocio para la implementacion del servicio

Socializar el nuevo beneficio a sus clientes corporativos

Capacitacion Personal:

Segmentar al personal del hotel por area

Asignar fechas de capacitaciones sobre lo propio de sus actividades y servicio al cliente
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3. Realizar constante evaluacién de servicio y medicién de KPI para todos los colaboradores

Incentivo a la Fuerza de Ventas:

1. Realizar un estudio sobre las comisiones y beneficios otorgados actualmente a la fuerza
de ventas
2. Determinar una propuesta de incentivo econdmico con cupo en ventas para los

colaboradores del departamento comercial

Adecuacion de Instalaciones:

1. Realizar estudio que permita cuantificar las adecuaciones que permitan mitigar el riesgo
de contagio del virus
2. Determinar financiamiento de las implementaciones programadas

3. Poner en marcha la obra de implementacion

Alianzas Estratégicas:

1. Realizar acercamiento con los clientes corporativos que mantengamos y con las agencias
de viaje mas notorias internas y externas

2. Realizar un plan de beneficios mutuos como propuesta

3. Socializar la propuesta mediante reuniones personalizadas.

I. Metas

Para el modelo de ventas propuesto en el actual trabajo se debe tomar en cuenta que la
fuerza de ventas necesita tener un punto de referencia de llegada para esto se debe estandarizar
desde una colaboracion financiera - comercial las metas personalizadas para cada hotel de este
grupo. Adicional la dltima parte de este plan de ventas serd enumerar las metas promedio que

se espera lograr después de la aplicacién de este modelo o plan de ventas y son las siguientes:

o Aumentar los ingresos de la entidad en un promedio de 15-25% en un afio
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4.2.1.

Aumentar la rentabilidad de la empresa en un 8-15% en el primer periodo de
aplicacion

Aumentar su portafolio de clientes corporativos en al menos un 20%

Renovar contratos con el 95% de clientes en el portafolio logrando su fidelizacion
para periodos de entre 3y cinco afios

Tener comunicacion continua con visitas semestrales con clientes estratégicos
Recibir y evaluar la respuesta de los clientes cada trimestre

Hacer reuniones demostrativas y de socializacion anuales

Tener una fuerza de ventas capacitada en un 100%

Mantener su categoria y colocar la marca del hotel en las agencias de viaje a nivel
nacional e internacional.

Mantener personal calificado en todas las sucursales de la entidad

Premisas o Supuestos

La actual investigacion estd basada en las circunstancias pos-covid de las empresas

hoteleras de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito las que han tenido una
temporada de decrecimiento muy fuerte desde que se dio a conocer la propagacion violenta y
mortal del virus Covid — 19, en nuestro pais las restricciones més fuertes afectaron directamente
a los negocios de desplazamiento puesto que las restricciones fueron desde el cierre de
fronteras, prohibicién de libre movilizaciéon hasta la adecuacién de localidades para mitigar el

riesgo de contagio.

La realidad actual de estas empresas es una tendencia decreciente que se refleja tras

el estudio en sus indices financieros y los motivos de esto se han revelado tras la encuesta
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realizada a los colaboradores mas representativos de estas empresas es aqui donde nace la
premisa de crear el plan de ventas anteriormente detallado con el fin de que sea una herramienta

para el levantamiento de la rentabilidad de las entidades estudiadas.

4.2.2. Objetivo de la propuesta metodoldgica

El objetivo de la propuesta metodolégica que se desarrolla en este trabajo es presentar
un plan de ventas con un modelo que integre las partes involucradas en la transaccion, para
gue de esta manera se pueda levantar el indice de rentabilidad de las empresas hoteleras de
cinco y cuatro estrellas del Distrito metropolitano de Quito después del periodo de confinamiento
total que se sufrié por la propagacion del Covid-2019.

4.2.3. Objeto de la propuesta

La propuesta de plan de ventas de esta investigacibn se implementara sobre el
departamento comercial vy financiero ya que es aplicable sobre las ventas, crédito y servicio al
cliente tomando en cuenta que son las principales aristas de las transferencias de ingresos que
manejan los hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito Metropolitano de Quito.

4.2.4. Responsables de laimplementaciéon y control

El plan de ventas que se expuso anteriormente tendra como responsables de

implementacion a los siguientes colaboradores:

e Gerente Comercial
e Gerente Financiero
e Jefe de Crédito y Cobranzas
e Fuerza de Ventas y Equipo de primer contacto
4.2.5. Fases para su puesta en practica
La puesta en marcha de la propuesta metodoldgica actual se hara con un proceso que

consta de las siguientes fases:
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o Fase 1: estudio interno de factibilidad de aplicacion del plan de ventas propuesto
en cada entidad, de acuerdo con la actualidad econdmica del hotel y sus
proyecciones a futuro.

e Fase 2: socializacién del plan de ventas con las gerencias y mandos medios
involucrados en el desarrollo del proyecto.

o Fase 3: ejecucion del plan de ventas en las &reas involucradas, con seguimiento
paso a pago de los directivos sobre los procesos superados.

e Fase 4: monitoreo trimestral sobre los resultados obtenidos sobre la cartera de
clientes y los resultados en presupuesto, el periodo de esta medicién podra ser

variables si las gerencias de los hoteles lo estipulan.

4.2.6. Indicadores de evaluacion
La fase mas notoria del proceso de implementacion del plan de ventas es el monitoreo

periodico que se hara este debe hacerse a través de los siguientes apartados:

e KPI de impacto sobre opinién de clientes (servicio al cliente).

o KPI de impacto sobre opinién de colaboradores (factibilidad del proyecto).

e Evaluacion de cumplimiento comparando los resultados proyectados vs. los
logrados (Estados Financieros) trimestral y anualmente.

e Evaluacion de rotacion de cartera y porcentaje de recuperacion total real sobre

crédito concedido.
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5. Conclusiones

Las empresas hoteleras de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito han pasado por
un periodo de recesion durante la época de expansion del virus Covid 2019, puesto que en pro
de asegurar la salud de la ciudadania los jefes de estado han dictado medidas de seguridad
gue principalmente tenian que ver con la movilidad de las personas; una vez que se ha superado
la época mas fuerte de contagios de la enfermedad provocada por el virus estas empresas
necesitan que sus ingresos se reproduzcan a un nivel en que se pueda cubrir los vacios que

dejaron estos meses en sus finanzas.

Luego de la aplicacién de una encuesta al personal de mandos medios y altos de los
hoteles en este estudio han quedado al descubierto que las principales causas de la recesion de
la economia de este grupo empresarial son el confinamiento total y parcial que se realiz6 tanto
al interior como al exterior del pais vy el miedo a la enfermedad que tiene la ciudadania, aun
ahora que se han aplicado hasta tres dosis de vacunas. Por lo que varias entidades tuvieron que
tomar medidas de aseguramiento para subsistir a este evento, que van desde reducir la jornada
de trabajo, cierre temporal y en el peor de los casos, se ha tenido que reducir el personal a niveles

maximos.

Es por esta razon que se creo el plan de ventas actual que propone un ataque estratégico
de los hoteles de cinco y cuatro estrellas del distrito metropolitano de Quito, tomando como base
de impacto al area de Crédito y cobranzas, Servicio al cliente y Marketing y publicidad y con el
gue se espera lograr entre otros aspectos un alza de los ingresos por ventas de hasta un 25%

en el periodo de aplicacion mismo que este ligado con un mejor indicador de rentabilidad.
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6. Recomendaciones

La situacion de las empresas objeto de este estudio actualmente tiene tendencia
decreciente debido al episodio que ha traido consigo el contagio a nivel mundial del virus covid
2019, sin embargo, los directivos de los hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito
deben ampliar y mejorar sus técnicas y programas de expansion empresarial en pos de que se

pueda avecinar una época de recuperacion para la industria turistica y hotelera.

La ciudad de Quito es una metrépoli llena de atractivos turisticos tanto histéricos como de
atractivo natural y adicional a esto en los Ultimos afios ha basado su construccion en edificios y
atractivos modernos y actuales, bajo este enfoque es capaz de ser el encanto de personas de
todas las edades y provenientes de cualquier parte del mundo. Por lo que las entidades hoteleras
se deberan plantear programas y procesos que estén encaminados al aumento de sus ingresos
operativos e incrementar su cartera de clientes, con este empoderamiento empresarial sera poco
el tiempo en que se lograra llegar a los niveles acostumbrados de rentabilidad y ademas tener

una tendencia estable y ascendente a la vez.
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8. Anexos

Anexo 1: Encuesta aplicable al personal de Hoteles de 5y 4 estrellas de Quito

UNIVERSIDAD POLITECMICA SALESIANA
FOSGRADO EM ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida al Personal de los Hoteles de cinco y cuatro estrellas del Distrito
Metropolitano de Quito

Estimado: Con la finalidad de determinar el nivel de impacto que tuvo el confinamiento por el
Covid en los hoteles de cinco y cuatro estrellas en el Distrito Metropolitano de Quito, le solicito
muy comedidamente, se digne contestar el presente cuestionario de una manera confiable.
Los resultados ayudardn a la elaboracién de una propuesta en beneficio de estas empresas.

Instruccidn: Sirvase colocar una X en la opcidn de respuesta que Usted esté de acuerdo.

1. (Cédmo afecto la rentabilidad de los hoteles de cince y cuatro estrellas  de Quito en el
financiamiento de las operaciones de los pericdos Pos pandemia Covid- 20197

Mo han afectado
Ha afectado nepgativamente
Han afectado positivamente

2. iConsidera usted que después del confinamiento total impuesto en el pais, la ocupacidn
de su hotel fue de? Escoja una opcidn.

0% - 25 %
26% - 50%
51% - 75%
TE% - 100%

3. iCudles de los siguientes factores han incidido directamente en la rentabilidad de la
empreza durante el periodo del confinamiento?

Cierre de Fronteras internacionales

Confinamiento total a nivel nacional

Pautas y estratepgias actuales aplicadas en las lineas negocio del sector turistico
impuestas por el gobierno

La pérdida de protagonismo por el miedo a la enfermedad de parte de la
poblacidn

4. {Considera usted gque los hoteles de 5 v 4 estrellas se reactivaran totalmente una vez se
ha terminado el periodo de restricciones por la Pandemia?

Por qué
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5. 0w acciones tomo su hotel debido a la pandemia durante el periodo de confinamientos
total que decreto el gobierno?

Reduccidn del personal

Reduccidn de la jornada de trabajo

Cierre temporal

Ofrecer servicios personalizados, domicilios
Otros

Cuales

6. L0ué factores considera usted inciden directamente en la paulatina reactivacion de los
hoteles de cinco y cuatro estrellas de la ciudad de Quito después del confinamiento total
por la pandemia Covid 20197 Indicar nivel de importancia, considerando del 1 el mis
importante y 5 el menos importante.

Uso de herramientas teenoldgicas
Costos altos

Publicidad Turistica
Confinamientos parciales

Temor por el Wirws

7. {Cudles de los siguientes factores determinan el comportamiento de ventaz en los
hoteles de cinco y cuatro estrellas de Quito?

Promociones y
Descuentos

Altas medidas de
Bioseguridad
Exclusividad y
Comodidad
Costos del Servicio

&. {5e ha realizado implementacidn de equipo especializado de Bioseguridad en las
instalaciones de su hotel durante la pandemia Covid 20197

s [ Ime [ ]

Cuales

jGracias por su colaboracitn!

Fuente: Andlisis de Estados Financieros Hoteles de 5y 4 Estrellas
Elaborado por: Patricia Tumailla
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Anexo 2: Estados Financieros Hoteles de 5y 4 estrellas — Quito

Le Parck Hotel
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 1.497.074,85 691.133,57 515.845,56
ACTIVO3 NO CORRIENTES 5.023.406,49 541997333 6.206.516,51
TOTAL ACTIVOS 6.520.481,34 6.111.106,90 6.722.362,07
PASIVOS CORRIENTES 865.209,04 326.535,04 818.562,32
PASIVOS NO CORRIENTES 1.610.356,33 1.709.100,89 2.210.151,65
TOTAL PASIVOS 247556537 203563593 3.028.713,97
PATRIMONIO 404481597 407547097 3.693.648,10
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 6.520.481,34 6.111.106,90 6.722.362,07
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESO5 147752493 135455456 422.594,82
COSTOS 177.120,55 160.706,28 59.608,38
GASTOS 295.715,46 1176.010,61 757.472,35
TOTAL COSTOS Y GASTOS 472.836,01 1.336.716,89 817.080,73
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 1.004.688,92 17.837,67 -394.485,91
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 150.703,34 2.675,65
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS B53.985,58 15.162,02 -394.485,91
IMPUESTO A LA RENTA 4 213.456,40 4 3.790,50
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 640.485,15 1137151 -394.485,91
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Casa loagquin Boutique / Serv Hoteleros Vivevip

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO
EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS5 CORRIENTES 23.222,48 39.305,17 39.305,17
ACTIVOS NO CORRIENTES 57.345,71 24.299,00 24.299,00
TOTAL ACTIVOS 80.572,15 £3.604,17 63.604,17
PASIVOS5 CORRIENTES 25.206,52 109.627 .37 109.627,37
PASIVOS NO CORRIENTES 87.705,01
TOTAL PASIVOS 112591153 109.627 37 109.627,37
PATRIMONIO -32.339,34 -46.023,20 -46.023,20
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 8057215 63.604,17 63.604,17
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESDS 185.670,57 69.317,33
COSTOS 96.087,37 28.460,49
GASTOS 2247752 54.540,70
TOTAL COSTOS Y GASTOS 118.564,83 83.001,19
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 67.105,68 -13.683,86
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 10.065,85
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 57.039,83 -13.683,86
IMPUESTO A LA RENTA 1425996
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 67.105,68 -13.683 86
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La Belle Vue Lodge
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS5 ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 29.705,24 2498160 26.090,55
ACTIVO3 NO CORRIENTES 44401875 429.859 46 415.699,17
TOTAL ACTIVOS 473.72495 454 84106 44178972
PASIVOS CORRIENTES 53.74707 53.81455 105,61
PASIVOS NO CORRIENTES 450.843 35 503.645 32
TOTAL PASIVO3 53.747 07 504.657,50 503.754,93
PATRIMONIO 470484 43 -45.516 84 -61.965,21
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 52423150 454 84106 44178972
ESTADO DE RESULTADOS
INGRE50D3 115.764 45 38.167,39 1420523
COSTOS 6.081,08 3.54540 257091
GASTOS 4717493 3393272 23.782,69
TOTAL COSTOS Y GASTOS 53.256,01 3747812 26.353,60
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 66.508 44 689,27 -12.148,37
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 9.976,27
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 56.532,17 689,27 -12.148,37
IMPUESTO A LA RENTA F 1413304
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 4239913 689,27 -12.148,37
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RUMILOMA LODGE
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS3 CORRIENTES 55.670,80 114743 86 10057561
ACTIVOS NO CORRIENTES 426.452,02 321.886,73 321.886,73
TOTAL ACTIVOS 452.162,82 436.636,39 422 .462,34
PASIVO5 CORRIENTES 73.13778 108.707,25 16652267
PASIVOS NO CORRIENTES 176.483,01 17817433 178.199,89
TOTAL PASIVOS 248.620,77 287.881,58 34472256
PATRIMONIO 23254205 148.755,01 77.738,78
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 452.162,82 436.636,39 422 .462,34
ESTADO DE RESULTADOS
INGRE505 11523212 391.352,39 325.968,39
CO5TOS 2.896,23 97.905,77 83.482,93
GASTOS 5.586,15 376.603,88 313.500,69
TOTAL CO3TOS Y GASTOS 12.482 38 47450865 396.983,62
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 102.743,74 -83.157,26 -71.015,23
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 15.412 46
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 87.337,28 -83.157,26 -71.015,23
IMPUESTO A LA RENTA F 21.834.32
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 65.502,96 -83.157,26 -71.015,23
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CASA GANGOTENA
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
STADO DE 5ITUACION FINANCIERA
\CTIVOS CORRIENTES 664.679,32 874.108,18 698.237,29
\CTIVOS NO CORRIENTES 8.786.273,29 8.757.342 82 8.516.451 34
OTALACTIVOS 9450952 61 9.631.451,00 9.214 688,63
'ASIVOS5 CORRIENTES 1.814.087 61 2.041.456,89 2.045.603,57
*A5IVO5 NO CORRIENTES 2.762.032,79 2.832.251,18 4.217.365 45
OTAL PASIVOS 4576.120,40 4.873.708,07 6.262.973,46
‘ATRIMONIO 487483221 4757.742 83 295171517
OTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 9450952 61 9.631.451,00 9.214 688,63
ATADO DE RESULTADOS
NGRE305 3.792.372,04 405047111 1.263.654,15
05705 149103812
1ASTOS 3.918.085,35 4179434 82 1.596.023,18
OTALCOSTOS Y GASTOS 3.918.08535 4179434 82 3.087.061,30
ITILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC -125.713,31 -128.963,71 -1.823.367 11
3% PARTICIPACION EMPLEADOS
ITILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -125.713,31 -128.963,71 -1.823.367 11
MPUESTO A LA RENTA
ITILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO -125.713,31 -128.963,71 -1.823.367 11
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO
EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

TURITOTAL

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 58.956,23 58.956,23 56.841,23
ACTIVOS5 NO CORRIENTES 158.964,15 158.964,15 156.234,03
TOTAL ACTIVOS 217.920,38 217.920,38 213.075,26
PASIVOS CORRIENTES 18.569,68 18.569,68 2568923
PASIVOS NO CORRIENTES 92.561,52 92.561,52 110.223,56
TOTAL PASIVOS 111.131,20 111.131,20 13591279
FATRIMONIO 106.789,18 106.789,18 77.162 47
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 21752038 21792038 213.075,26
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS 218.956,23 159.528,26 35.689,17
COSTOS 562,87
GASTO3 2458957 17.568,28 26.589,54
TOTAL COSTOS Y GASTOS 24 589,57 17.568,28 2715241
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 154.366,66 1.955,98 8.536,76
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 29.155,00 294,00 1.280,51
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 165.211,66 1.665,98 7.256,25
IMPUESTO A LA RENTA d 4130292
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EIERCICIO 123.908,75 1.665,98 7.256,25
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EB HOTEL BY EUROBUILDING

ESTADO DE 5ITUACION FINANCIERA ¥ RESULTADOS CONSOLIDADO
EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS5 CORRIENTES 62.845,25 4.008,45 135.840,75
ACTIVOS NO CORRIENTES 433.799,02 245.355,38 1.400.100,17
TOTAL ACTIVOS 4596.644,27 252.363,87 153954092
PASIVOS CORRIENTES 208.970,92 351.565,02 1.552.440,49
PASIVOS5 NO CORRIENTES
TOTAL PASIVOS 208.970,92 351.565,02 1.552.440,49
FATRIMONIO 287.673,35 -99.201,15 -12.499,57
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 456.644,27 252.363,87 153954092
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESO5 3.489.815,60 86.970,80 947.251,585
CO5TOS 280.606,50 401.703,71 905.423 35
GASTOS 69.978,63 72.14157 72.240 48
TOTAL COSTOS Y GASTOS 350.585,13 473.845,28 977.663,83
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 3.139.230,47 -386.874,48 -30.412,24
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 470.884 57
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS " 2.668.345,90 -386.874,48 -30.412,24
IMPUESTO A LA RENTA 400.251,88
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 2.268.094,01 -386.874,48 -30.412,24
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO
EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

HOTEL EMBASSY

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 1.500,00 1.500,00 2.856,96
ACTIVOS NO CORRIENTES 884.015,00 884.015,00 758.152,69
TOTAL ACTIVOS 885.515,00 885.515,00 761.009,65
PASIVOS5 CORRIENTES 884.015,00 884.015,00 12.556,56
PASIVOS5 NO CORRIENTES 146.897 438
TOTAL PASIVO3S 884.015,00 884.015,00 155454 04
PATRIMONIO 1.500,00 1.500,00 601.555,61
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 885.515,00 885.515,00 761.009,65
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESO3 7.042.647,00 56.012,84 48.579,25
CO5STO5 589.34552 32.568,13 35.68715
GASTOS 158.248,63 8.516,42 7.256,42
TOTAL COSTO3 Y GASTOS 74758415 41.084,55 42943 57
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 6.295.052,85 1452829 5.635,68
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 944 257 93 2.239,24 84535
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5.350.794,92 12.689,05 4.790,33
IMPUESTO A LA RENTA F 1.337.698,73 F 3.172,26
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 4.013.096,19 9.516,78 4.790,33
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HOTEL HOLIDAY INN
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 2.104.860,59 2.486.230,85 15914326,79
ACTIVOS NO CORRIENTES 7.164.970,69 7.104.057,26 6.959.257 34
TOTAL ACTIVOS 9.269.831,28 9.590.288,11 8.873.584,13
PASIVOS CORRIENTES 704.3659,74 485.567,12 49.136,75
PASIVOS NO CORRIENTES 48.681,07 48.681,07 38.966,65
TOTAL PASIVOS 753.050,81 54424813 88.103,40
PATRIMONIO 8.516.780,47 9.046.035,52 8.785.480,73
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 9.269.831,28 9.590.288,11 8.873.584,13
ESTADO DE RESULTADOS
'NGRE505 3.403.644 52 3.319.646,70 820.033,98
CO5TOS 1.163.719,65 1.336.088,70 759.888,09
GASTOS 1.029.993 41 1.135875,58 320.705,08
TOTAL COSTOS Y GASTOS 2.183.713,06 247207429 1.080.593,17
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 1.209.531,86 847572 41 -260.555,13
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 181.485,78 127.135,86
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.028.442 08 720.436,55 -260.559,19
IMPLIESTO A LA RENTA 264.117 23 126.670,89
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 764.324 85 583.765,66 -260.555,19
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HOTEL REINA ISABEL / HOTELTURIS S.A.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS5 ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 467 464 49 497.291 32 308.485 42
ACTIVOS NO CORRIENTES 2.519.999 85 2.366.500,88 2.261.586,28
TOTALACTIVOS 288746434 2.863.792,20 2.5370.071,70
PASIVOS CORRIENTES 417 467 98 403.220,76 30167122
PASIVOS NO CORRIENTES 339.654,92 255.268,18 229.136,14
TOTAL PASIVOS 757.122.90 £58.438,94 530.807 36
PATRIMONIO 2230341 44 2.205.303,26 2.039.264 34
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 2.887.464,34 2.863.792,20 2.570.071,70
ESTADO DE RESULTADOS
\NGRESOS 222461819 1.960.406,39 819.410,90
COSTOS 1.421.138,67 1.327.050,20 849.840,01
GASTOS 72669771 645.735,75 22077341
TOTALCOSTOS Y GASTOS 2.147.836,38 187278595 1.070.613 42
UTILIDAD / PERDIDA DEL EIERCICIC 76.781,81 -12.379,56 -251.202 52
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 9.458527
UTILIDAD ANTES DE IMPLIESTOS 67.286,54 -12.379,56 -251.202 52
\MPUESTOD A LA RENTA 26.596,39
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 40.690,15 -12.379,56 -251.202 52
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HOTEL REPUBLICA
ESTADO DE SITUACION HINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS5 ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 301.543,84 272.075,80 84.328,03
ACTIVOS NO CORRIENTES 1.854.64391 1.882.571,60 18345922 48
TOTAL ACTIVO3 2.156.187,75 2.154.647.40 1.919.250,51
PA5IVOS CORRIENTES 94.202 36 80.554 66 37.327.77
PASIVOS5 NO CORRIENTES 11268891 125.348,64 86.939,47
TOTAL PASIVO3 206.891,27 20580330 12426724
PATRIMONID 1.549.256,48 1848.74410 1.794883,27
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 2.156.187 75 2.154.647 40 1819.250,51
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS 743.013,51 714 688,15 22580028
COSTO3 27486240 240.660,37 124.056,22
GASTOS 363.338,92 376.869,11 27522413
TOTAL COSTOS Y GASTOS 638.301,32 617.529,48 399.280,35
UTILIDAD / PERDIDA DEL EIERCICIC 104.712,19 97.158,71 -173.380,07
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 15.706,83 1457381
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO3 89.005,36 82.584,90 -173.380,07
IMPUESTO A LA RENTA 15.853,61 1223528
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EIERCICIO 73.151,75 70.348,62 -173.380,07
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HOTEL RIO AMAZONAS
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LO5 ESTADOS UNIDOS5 DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 355.112,08 287.296,96 110.468,95
ACTIVOS NO CORRIENTES 3.842.344 20 3.828.467 35 3.765.106,35
TOTAL ACTIVOS 4.197.456,28 411576431 3.875.576,30
PASIVOS CORRIENTES 535.296,28 42203161 551.213,58
PASIVOS NO CORRIENTES 402.271,97 410.638,30 381.443,54
TOTAL PASIVO3 937.568,25 832.669,91 932.857,12
PATRIMONIO 3.258.888,03 3.283.084,40 294291918
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 4.197.456,28 411576431 3.875.576,30
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS 2.566.178,33 232520323 824.231,29
COSTOS 1.187.07415 116741374 253.057,57
GASTOS 112483752 950.058,09 1.051.587,45
TOTAL COSTOS Y GASTOS 2.312.011,67 2117.472,83 1.304.655,02
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 254.166,66 207.730,40 -480.423,73
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 38.125,00 31.159,56
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 216.041,66 176.570,84 -480.423,73
IMPUESTO A LA RENTA 91.601,22 4061256
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 124 440 44 13595828 -480.423,73
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HOTEL TAMBO REAL / DEPARTUR

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ¥ RESULTADOS CONSOLIDADO
EN DOLARES DE LOS5 ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 116.034,57 147 446,54 77.190,64
ACTIVOS NO CORRIENTES 1.780.117,50 1.755.919,08 1.738.140,58
TOTAL ACTIVOS 1.896.152,07 1.903.366,03 181533122
PASIVOS CORRIENTES 125.5936,52 274832 42 76.444 45
PASIVOS NO CORRIENTES 432.225,07 376.960,76 853.395,61
TOTAL PASIVOS 558.161,59 651.893,18 929.840,10
PATRIMONIO 1.337.990 48 1.251.472 85 88549112
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 1.896.152,07 1.903.366,03 181533122
ESTADO DE RESULTADOS
\NGRES03 750.535,86 §52.077 65 185.112,66
CO3TO3 539.312,65 547.54655 352.374,46
GASTOS 236.089,13 215.176,55 248.970,86
TOTAL COSTOS Y GASTOS 775.401,78 762.723,10 601.345,32
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC -24 86592 -110.645 41 -416.232 66
15% PARTICIPACION EMPLEADOS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -24 865,92 -110.645,41 -416.232 66
IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO -24 865,92 -110.645 41 -416.232 66
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SWISSHOTEL
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS5 CORRIENTES 4.800.115396 3.831.078,39 8.465.781,76
ACTIVOS NO CORRIENTES 37.072.116,60 36.484.996,70 37.129.978,60
TOTALACTIVOS 41.872.232 56 40.316.075,09 45.5585.760,36
PASIVOS CORRIENTES 4.270.408 81 3.472968,11 422156681
PASIVOS NO CORRIENTES 32.863.206,69 3.880.648 64 10.618.565,30
TOTAL PASIVOS 37.133.615,50 7.353.618,75 14840532 11
PATRIMONIO 4738.617,06 32.962.458 40 30.755.228,30
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 41.872.232 56 40.316.075,15 455585.760,41
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESO3 1581131220 15.618.489 50 4.892.260,16
CO5TO3 11.248.779,00 1140951630 4946.192 11
GASTOS 4.085.142 52 3.790.146,69 2.210.698,68
TOTALCOSTOS Y GASTOS 1533392152 15.199.663 55 7.156.890,79
UTILIDAD / PERDIDA DEL EIERCICIC 477.350,68 418.82591 -2.264.630,63
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 71.608,60 62.823,89
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 405.782,08 356.002,02 -2.264.630,63
IMPUESTO A LA RENTA 261.938,44 259.851,00
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EIERCICIO 143843 64 96.051,02 -2.264.630,63
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HILTON COLON
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 453144554 3.571.010,43 202353424
ACTIVOS NO CORRIENTES 38.452.609,51 45.604.998 54 44.258.223,55
TOTAL ACTIVOS 43.384.055,45 49.176.008,97 46.281.757,79
PASIVOS CORRIENTES 3.048.933,36 10.814.064,04 7.161.606,98
PASIVOS NO CORRIENTES 3.176.801,96 1.586.287,30 4.203.655,51
TOTAL PASIVO3S 6.225.735,32 12.400.351,34 11.385.262,49
PATRIMONIO 37.158.320,13 36.775.657,63 34.896.495,30
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 43.384.055,45 49.176.008,97 46.281.757,79
ESTADO DE RESULTADOS
\NGRESO3 13.229.464 68 13.229.464,68 4.245.851,99
COSTOS 2.730.160,93 2.730.160,93 675.765,67
GASTOS 9.501.566,15 10.158.358,86 5.575.133,85
TOTAL COSTOS Y GASTOS 12.631.727,08 12.888.519,75 6.250.899, 52
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 597.737,60 340944 89 -2.005.047 53
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 89.660 64 51.141,73
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 508.076,96 289.803,16 -2.005.047,53
\MPUESTO A LA RENTA d 127.0159,24 d 72.450,79
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 381.057,72 217.352,37 -2.005.047 53
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HILTON QUITD
ESTADO DE 5ITUACION FINANCIERA ¥ RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS5 ESTADOS UNIDOS5 DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 3.222.073,88 2.196.582,91 4976.42945
ACTIVOS NO CORRIENTES 29.710.702,13 29.086.837,70 673.048,67
TOTAL ACTIVOS 32.832.776,01 31.293.420,61 5.049.47912
PA5IVO5 CORRIENTES 1.161.750,98 1.082.156,06 2.387.683,15
PASIVOS NO CORRIENTES 3.145.183,67 3.234.833,32 3.173.688,32
TOTAL PASIVOS 4.306.934,65 4316.789,38 556138147
PATRIMONIO 28.625.84136 26.976.631,20 88.097 B5
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 32.832.776,01 31.293.420,58 564947912
ESTADO DE RESULTADOS
\NGRESO5 5.863.065,15 562657522 6.272.26892
COSTOS 3.440.437 33 3.238.534,20 3.784.320 43
GASTOS 744845114 4182.355,16 7.806.314,37
TOTAL COSTOS Y GASTOS 10.888.918,47 7.420.893,36 11.590.634,80
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC -5.025.853,32 -1.794.318,14 -5.318.365,88
15% PARTICIPACION EMPLEADOS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -5.025.853,32 -1.794318,14 -5.318.365,88
IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO -5.025.853,32 -1.794.318,14 -5.318.365,88
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NH COLLECTION
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 135851419 142483307 999534 54
ACTIVO3 NO CORRIENTES 153214231 14437764 1.330.382,35
TOTAL ACTIVOS 2.891.656,50 2.871.010,71 2.329.916,89
PASIVOS5 CORRIENTES 1.252.717 56 1.211.488,50 884.437 16
PASIVOS NO CORRIENTES 333.479,34 415.104,72 425.824 53
TOTAL PASIVOS 1.586.196,30 162658422 1.310.261,69
FATRIMONIO 1.305.459,60 124441648 1.019.655,20
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 2.691.656,50 287101071 2.329916,89
ESTADO DE RESULTADO3
\NGRES05 53.260.405,10 3.077.390,85 1.055.664,75
COSTOS 1.788.558,05 167077578 894.692 89
GASTOS 1543.129,75 1.351.255,31 443.794,76
TOTALCOSTOS Y GASTOS 3.331.685,80 3.022.031,10 1.338.487 65
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC -71.283,70 55.358,75 -282.82290
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 8.303,96
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -71.283,70 47.055,78 -282.822,90
\MPUESTO A LA RENTA F 11.763,95
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO -71.283,70 35.291 84 -282.822,90
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HOTEL JW MARRIOT
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADD

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 6.868.363 92 5.029.294 33 231138418
ACTIVOS5 NO CORRIENTES 24766.824 40 2412054170 23.232.323,40
TOTAL ACTIVOS 31.635.188,32 29.149.836,03 25.543.707 58
PASIVOS CORRIENTES 5.492.058,64 2.519.287,94 2.403.528,94
PASIVOS NO CORRIENTES 1638.850,68 1.830.078,30 124732657
TOTAL PASIVOS 7.130908,32 434836724 3.650.855,51
PATRIMONIO 24.504.275,00 24.800.468,30 21.892.852,07
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 3163518832 29.145.836,04 25.543.707 58
ESTADO DE RESULTADOS
INGRE505 16.004 268,00 15.320.783,30 3.855.775,74
CO3TO3 5.266.436,30 7.383.703,58 2.684.24350
GASTOS 1459054350 6.418.466,60 3.393.347 18
TOTAL COSTOS Y GASTOS 19.856.979,80 13.802.170,18 6.077.591,08
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC -3.852.711,80 151862312 -2.121.81534
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 227.793,47
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -3.852.711,80 1.290.829,65 -2.121.815,34
IMPUESTO A LA RENTA 322.707 41
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EIERCICIO -3.852.711,80 968.122,24 -2.121.815,34
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WYNDHAM GARDEN
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADOD

EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE 3ITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 486.243 86 862914 22 415603 66
ACTIVOS NO CORRIENTES 4 386.400,58 426207421 407561458
TOTALACTIVOS 4.832.650,44 5124938 43 4501.218,25
PA5IVO5 CORRIENTES 1319434 41 163119664 1.387.9126,88
PA5IVOS NO CORRIENTES 648.832,99 1.646.755,86 1.743.233,30
TOTAL PASIVOS 2968.267 40 3.27795250 3.131.160,18
PATRIMONIO 191438304 1.847.03553 1.370.058,07
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 4.832.650,44 5124938 43 4501.218,25
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS 2969.089,71 3.213.752 13 103855272
COSTO5 1.183.084,73 1.308.689,74 512.460 36
GASTOS 1563.842 17 183254501 1.015.033,69
TOTALCOSTOS Y GASTOS 2.746.92650 314163475 152745405
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 221.162 81 72117 38 -488.941 33
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 33.324 42 10817 61
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 188.838,39 61.299,77 -488.941 33
IMPUESTO A LA RENTA F 47.208,60 F 1532454
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 141628,79 45974 83 -488.941 33
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DAN CARLTON

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA Y RESULTADOS CONSOLIDADO
EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

CUENTA 2018 2019 2020
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ACTIVOS CORRIENTES 1.301.116,40 1.655.206,46 747.443 46
ACTIVOS NO CORRIENTES 12.223.614,30 12.385.264,70 12.190.123,70
TOTAL ACTIVOS 1352473070 14040471 16 12937.573,16
PASIVO3 CORRIENTES 121876130 1.606.266,33 111041455
PASIVOS5 NO CORRIENTES 62297757 677.207,29 653.182,78
TOTAL PASIVOS 1.841.738,87 2.283.473 62 1.763.597 33
PATRIMONIO 11.682.991,83 11.756.997 54 11.173.575,83
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 1352473070 14040471 16 12937.573,16
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESO3 7.697.831,88 8.166.615,28 2.410.289, 36
COSTOS 1.462.035,26 1556.432 69 508.032,09
GASTOS 5.248.968,00 5.535.592,07 2.558.390,57
TOTAL COSTOS Y GASTOS 6.711.003,26 7.092.024,76 3.066.422 66
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIC 986.828,62 1.074.590,52 -656.133,30
15% PARTICIPACION EMPLEADOS 148.024 29 161.188,58
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 838.804 33 913.401,94 -656.133,30
IMPUESTO A LA RENTA 209.701,08 d 228.350,49
UTILIDAD/ PERDIDA DEL EJERCICIO 629.103,25 685.051 46 -656.133,30

Fuente: Superintendencia de Compafiias - Datos Economicos

Elaborado por: Patricia Tumailla
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