@ Tecnologico
de Monterrey

ByHours.com, los hoteles por horas
E04-11-002

Christian Rodriguez, socio y director General de ByHours, se encontraba pensativo en su
despacho de Barcelona (Espafia); tenia una reunién con sus socios la semana siguiente,
exactamente la mafiana del 7 de marzo de 2015: Recordaba como él los habia convencido
de participar en el proyecto ByHours y ahora debian decidir qué hacer sobre la
diversificacion de servicios y su internacionalizacion. Christian sabia que si el modelo de
negocio no estaba claro y los resultados de la cuenta de pérdidas y ganancias no les eran
favorables no conseguirian mas fondos para seguir su proyecto. Habia pedido a Cyril
Lefay, director de Operaciones de ByHours, que le ayudara a analizar qué habia pasado con
los datos que disponian de las actividades de la empresa; la reunion se habia pospuesto con
el proposito de disponer de la informacion relativa a las operaciones hasta finales del mes
de enero de 2015. Tenian dos semanas para analizarlos y pensar en el futuro de ByHours.
Ensimismado en sus reflexiones se sorprendié cuando de repente se abrid la puerta y
aparecio Cyril con su ordenador portatil y dijo: “Hola Christian, tengo una buena noticia y
una mala. La buena es que tenemos los datos, la mala es que no los tenemos en su totalidad;
la mayoria si, pero con los cambios en los sistemas de informacion no hemos podido
recuperarlos todos y no he podido trabajarlos todavia”.

“No te preocupes Cyril, conozco el ritmo que llevamos todos, los trabajaremos juntos”, dijo
Christian.

Origenes de ByHours.com

Tan solo habian pasado tres afios desde el inicio de ByHours en 2012, cuando las primeras
reuniones que Christian Rodriguez sostuvo con sus socios Christian Picard y Guillermo
Gaspart. Christian Rodriguez venia de desarrollar distintas iniciativas emprendedoras;
Christian Picard se habia desempefiado en consultoria y posteriormente en el disefio de
juegos en apps y Guillermo Gaspart era el unico de los tres que tenia experiencia en el
sector hotelero.

Christian recordaba que los origenes de ByHours habian resultado de una idea que
posteriormente en el mundo anglosajon habia cobrado un nombre propio: daycation, un
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neologismo que mezclaba las palabras dias y vacaciones en inglés, y que simbolizaba la
escapada diurna en hoteles para vivir unas horas fuera de lo normal (Costantini, 2016).

En marzo de 2012 en Barcelona, Christian y sus socios sabian que la actividad turistica era
la de mayor volumen en comercio electronico (ver Anexo 1). Sefialaban que el sector ya
estaba muy maduro. Christian decia que “todos vendian lo mismo”, pero habia, en su
opinidn, un espacio para la personalizacion, lo que denominaron como “microestancias”. Es
decir, unas horas (tres, seis 0 12) en lugar de un dia. Aungue inicialmente se plantearon,
ademas de las anteriores, otras franjas de horas (24, 36 y 48), éstas competian directamente
con la oferta de los hoteles y obviamente no fueron muy bien recibidas entre los
empresarios del ramo.

Por un lado, este nuevo modelo de ventas de estancias por horas permitiria. incrementar las
ventas, ademas de monetizar y optimizar sus recursos, y por otro, ofreceria a los clientes
una flexibilidad de la que no disponian hasta el momento.
El primer paso fue convencer a los hoteleros de que pusieran a disposicion de ByHours
habitaciones en las condiciones de tres, seis'0 12 horas lo cual incluia el-desarrollo de una
plataforma donde los hoteles difundieran la informacion relativa a esta modalidad.
Los clientes pagarian por lo que necesitaban; reservarian la hora de entrada en una web y
posteriormente a través de una app (ver Anexo 2). En palabras de Christian:
Cada dia millones de personas alrededor del mundo necesitan estar en un hotel
solo por unas pocas horas, por distintas razones. En los tiempos de espera por
enlaces entre medios de transporte; por trabajo, mientras descansan o preparan
reuniones; al esperar familiares que estan ingresados en algln hospital cerca; o
por placer, cuando toman una comida y un spa, o piscina y hotel; entre otros.
Desde sus inicios en ByHours habian conseguido muchos hitos (ver Anexo 3):
e Marzo de 2012: Comenzo la compafia con un equipo de cinco personas. Se
consiguieron acuerdos con 20 hoteles en la ciudad de Barcelona.
e Mayo de 2013: Se lanzé la app y se firm4 un acuerdo global con eDreams Odigeo;
ya se disponia de 150 hoteles entre Madrid y Barcelona.
e Junio de 2013: Se llego a 20 mil clientes.
e Julio de 2013: Se disponia de 250 hoteles en Espafia y el equipo estaba integrado
hasta por 20 personas.
e Noviembre de 2013: Se lanz6 la primera campafia de television.
e Enero de 2014: Se consiguieron acuerdos con 350 hoteles y se alcanzaron los 50 mil
clientes.
e Marzo de 2014: Se realizo la primera transaccion internacional.
e Septiembre de 2014: 591 hoteles, méas de 70 mil clientes y un equipo con hasta 32
personas.
e Octubre de 2014: Se disponia de la nueva plataforma tecnolégica de reservas; se
lanzé una campafia de TV.
e Enero de 2015: Se superaron los 100 mil clientes y se integraron con eDreams
Odigeo con marca de distribuidor (ver Anexo 4).
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La competencia
Los principales competidores de “microestancias” de ByHours eran Between9and5.com,
Dayuse.com y Hotelsbyday (ver Anexos 5y 6).

La oferta de Between9and5.com, fundada en Inglaterra, ofrecia habitaciones de hotel de
uso diurno con registro de entrada y salida inicialmente entre las 9:00 y las 17:00 horas,
posteriormente fueron adaptando los horarios en funcidn de los paises y los hoteles.

Dayuse.com inici0 su actividad en noviembre de 2012 en Francia, inicialmente estaban
muy focalizados en el segmento de parejas, no se requerian los datos de la tarjeta de
crédito, y no permitian reservar una hora concreta de entrada y salida. Disponian de mil
hoteles en Francia, Luxemburgo, Bélgica, Suiza, Italia'y Londres.

Hotelsbyday, fundada en 2014 en Estados Unidos, ofrecia también la posibilidad de
reservar hoteles durante el dia en lugar de durante la noche, con un precio 40 % menor que
la tarifa de noche. Las reservas se podian hacer a través de la web o mediante dispositivos
moviles; comenzaron con hoteles de las ciudades de Nueva York y Chicago; vy
posteriormente se expandieron a Filadelfia, Miami, Boston y Atlanta.

Respecto a la industria del turismo, concentraba muchos operadores, canales de
distribucion y procesos de reserva similares, focalizados alrededor de los mismos criterios:
checkin y checkout inflexibles, con una reserva minima de una noche de estancia.

El modelo de negocio de ByHours

El modelo de negocio de ByHours se basaria en las comisiones sobre las ventas que se
situarian entre 12 % y 18 % sobre el valor pagado por el cliente. También decidieron que
cobrarian un booking fee por cada una de las reservas, para asegurar que los clientes que
hicieran una reserva y posteriormente no se presentaran en el hotel no implicaran costos.
ByHours debia garantizar al hotel que los clientes se presentarian, pero decidieron posponer
esta decision al inicio para no disuadir a sus posibles clientes de hacerla.

A los hoteles se les proveyo de una plataforma (ver Anexo 7) facil de utilizar, con la que el
hotel gestionaba su disponibilidad por horas, aungque dicha plataforma no estaba integrada
con las principales herramientas de gestion de canales utilizadas por los hoteles para la
optimizacion de la ocupacién de las habitaciones, por lo que los revenue managers de los
hoteles ‘debian introducir manualmente los servicios disponibles para los clientes de
ByHours. La mayoria de los hoteles utilizaban las soluciones RateTiger o Siteminder; estos
sistemas les permitian hacer monitoreo y gestion de tarifas, conocer la disponibilidad de
habitaciones y crear restricciones en tiempo real a través de todos los canales de venta para
incrementar las ventas con una gestion mas eficiente, tanto de las tarifas, como del
inventario de habitaciones. Pensaron que los costes de la integracion de su plataforma con
las soluciones de revenue management superarian los 15 mil euros.
La técnica del revenue management o gestion de los ingresos habia sido muy desarrollada
en el sector hotelero. Segin Tecno Hotel (2012), web especializada, el revenue
management se podia resumir de la siguiente forma:

Una técnica que consiste en la obtencion de datos historicos con relacién a la

actividad del hotel para, mediante su analisis, interpretar tendencias, calcular

previsiones... y utilizar esta informacion para aplicar estrategias que nos lleven

a vender las unidades hoteleras de la forma més rentable posible en el canal de
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distribucién adecuada y con la mejor eficiencia de comisiones, asi como
establecer las politicas de precios adecuadas en funcion de la demanda, el
segmento de cliente, etc.

Ademas, detallaba las técnicas basicas del revenue management:

e [Forecasting: proceso mediante el cual se estimaba el niumero de clientes que
llegarian en el futuro basandose en el funcionamiento del hotel en el pasado.

e Overbooking: consistia en estimar el numero de clientes que no.se presentarian una
vez realizada la reserva (no show) y utilizarlo para aceptar reservas en un nimero
superior al de habitaciones disponibles.

e Canales de distribucion: eran los medios a través de los cuales los usuarios finales
realizaban sus reservas (web del propio hotel, call center, OTAs!, GDS?, IDS?,
turoperadores*, mayoristas...). Cada uno de ellos tenian un costo asociado distinto.

Con base en los datos obtenidos y al forecasting se debia adoptar una estrategia conjunta de
revenue management para los canales de distribucion y para la gestion de la demanda y el
overbooking con el fin ultimo de lograr un aumento en el RevPAR (beneficio por
habitacion disponible)” (ver Anexo 8).

Christian acababa de recibir las cuentas anuales de los ejercicios 2013 y 2014, su idea se
habia materializado, pero los resultados no eran los que esperaban y pensaba que era
urgente mostrar los resultados de su modelo de negocio que, consideraba, “iban mas alla de
los resultados econdmicos conseguidos” (ver Anexo 9).

La decision
Christian y sus socios ya habian acumulado experiencia en ByHours y debian demostrar la
escalabilidad del negocio ya que sus resultados no eran los esperados.

Christian le pregunté a Cyril: “;qué datos tenemos disponibles?”. Cyril le contesto:
Tenemos los datos de 57 mil 482 reservas de nuestros clientes, comprenden la
mayoria de las operaciones desde el 1 de enero de 2013 al 31 de enero de 2015.
Aungue no estan todas son la mayoria. La calidad de los datos es buena, aunque
en algunos casos al no disponer del dato correcto, aparece en su lugar: NULL o
Nulo, creo que para el analisis deberiamos despreciar estos valores.
“En concreto ¢de qué disponemos?”, pregunto Christian.
--Cyril: Basicamente de dos tablas, en la primera tenemos las reservas y en la segunda los
hoteles. Entrando en detalle, la primera tabla, la de las reservas, incluye los siguientes
campos:

1 OTA son las siglas de “Online Travel Agencies” (“Agencias de viaje en linea”) y algunas de las mas
populares a la fecha del caso eran Expedia, Priceline, Orbitz, Booking, Hotels.com y OneTravel, entre otras.
2 Los GDS (o “Global Distribution Systems™) eran sistemas informaticos de reservas que abarcaban varias
areas del sector turistico: billetes de avion, hoteles, alquiler de coches, entre otros. Los cuatro principales
sistemas de distribucion global eran Amadeus, Galileo, Sabre y Worldspan.
3 Los IDS (o “Internet Distribution System™) también llamados algunas veces ADS (o “Alternative
Distribution Systems™) eran un grupo de sistemas de reservas a través de internet, paginas de viajes, sistemas
de reserva en linea y portales de viajes que se habian especializado en marketing a través de internet y
ofrecian los servicios directos a los clientes, por ejemplo, Pegasus.
4 Empresa turistica que se dedicaba a organizar viajes en grupo y los vendia a través de una empresa
minorista. Por ejemplo, TUI 0 Thomas Cook.
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BookCreated: fecha y hora de la reserva.

Customerld: identificador del cliente.

Revenues: nuestros ingresos en euros.

Currency: moneda en la que se hizo la operacion.

Country_id: identificador del pais del hotel.

Selling canal: canal de la venta, puede ser: app = dispositivo movil significa que el
cliente tiene instalada nuestra app y compra desde ella; responsive = navegador
dispositivo movil significa que el cliente compra desde un dispositivo movil, pero
sin utilizar nuestra app, lo hace con el navegador del dispositivo mavil; web =
ordenador personal desde navegador.

Booking reference: referencia de la reserva.

Code promotion: cédigo de promocién.

PVP final: es el precio final que pagael cliente al hotel, se calcula como: PVP final
= pre_discount_price-discount.

Pre_discount_price: precio sin descuento del servicio.

Commission: comision variable que se aplica al hotel por cada reserva.

Discount: descuento del precio de la habitacion para el cliente.

Hotel Ref: identificador del hotel.

City Hotel: ciudad donde se encuentra el hotel.

Pack_hour_id: tipo de producto: 3 = 3 horas; 6 = 6 horas; 12 = 12 horas, aparecen
otros tipos de servicios que hemos vendido, pero creo que para el analisis los
podemos dejar de lado.

First_purchase of Customer: fecha y hora de la reserva de la primera compra del
cliente.

Y de la segunda tabla la de los hoteles incluye:

Hotel Ref: identificador del hotel.

Hotel location: nos indica el tipo de localizacion del hotel: 1 = centro ciudad; 2 =
extrarradio; 3 = aeropuerto.

Hotel category: es el indicador del numero de estrellas que tiene el hotel.

--Christian: Creo que tenemos trabajo para rato Cyril, de nuestro analisis de datos
dependerd el futuro de ByHours.

Christian recordaba una conversacion que habia tenido con sus socios, tenian claro que en
primer lugar debian rentabilizar el proyecto en Espafia, a continuacion, debian decidir-sobre
si debian hacer crecer su negocio en nuevos servicios por horas, ademas de dénde y como
podian internacionalizarse. Christian bebié un sorbo de agua y dijo: “jA trabajar! Nos
gueda solamente una semana para la reunion del 7 de marzo; ha llegado el momento de la
verdad”.
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Anexo 1. Evolucion de bienes y servicios comprados por internet en % total de compras en 2012

Billetes de transporte

Reservas alojamiento y paquete turistico

Entradas a espectaculos

Ropa, Complementos y Articulos Deportivos

Libros, revistas, y periadicos

Servicios de Internet y telefonia

Servicios financieros y seguros

Electronica: imagen, sonido, comunicaciones, hardware
Restaurantes

Descarga, o servicio online, de peliculas, musica y videojuegos
Alimentacion y bazar

Servicios personales, experiencias y sensaciones
Alquiler de cocheas y motor

Aplicaciones y saftware

Juguetes, juegos de mesa y jusgos

Smartphones y tabletas

Peliculas,musica y videojuegos para recibir en formato, fisico
Electrodomesticos, hogar y jardin

Ocio al aire libre

Joyeria y relojes

Juegos de azar, concursos, apuestas y lotera

Articulos de Coleccionismo y Antigliedades

Ctros

Fuente: ONTSI , 2013

m2012

2011

=0

&0
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Anexo 2. Accesos a ByHours por el portal y la app

4 ByHours com Atencion al cliente Mas acerca de ByHours - Espafol - €-Euro - MI PERFIL

TU VIDA, TUS HORAS

Horas de hotel para disfrutar

Destino Fecha Packs de horas

I E(

Precio por habitacion Mas de 2.500 hoteles Precio minimo Mas de 150.000
y pack de horas de las mejores garantizado clientes
cadenas

Fuente. ByHours, 2016.

——T - B

i -~
- ByHours com

Elige tu hatel o desting

Wi ublcackin achal .|

(1) dCubntan s necesitas 1a habitacién?

00

Facha Wten e mrtrada

5 ¢ 23 ([©17:00

Fuente: ByHours, 2016
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Anexo 3. Principales logros (en inglés)
MAR' 12 MAY* 13 JUN" 13 JUL’ 13 MOV’ 13 JAN' 14 MAR 14 JUN' 14 SEP' 14 OCT 14
®Launch PYLaunch of ¥ Best Young 250 hotels ¥ Launch of # 350 hotels  Qur 1st % Best startup- # 591 hotels T New
of the the APP Company’ 12 in Spain our 1st TV international eCommerce- Technological
company for Android AIJEC Awards Campaign transaction Awards Platform
and iQOs Booking
® More than & More than
® International % 20 people 50.000 70.000
95 people agreament ¥ More than team customers ®Red Herring customers A .
team with Odigeo 20.000 list of the top Campaign
customers 100 startup
"150 hotels o Bully
Madrid- Awards
*20 Barcelona 7 Best App Finalist
hotels in eAwards "4
Barcelona
832 people
team

Fuente: ByHours , 2015
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Anexo 4. Marca blanca dentro de eDreams Odigeo
Q@ 93198 06 35 { Atencionalcliente & Zona usuarios =

... eDreams Los mejores viajes empiezan con el mejor precio

HOME “UELOS HOTELES VUELO+HOTEL TREMNES S HOTEL HORAS CRUCEROS BUS ESQUI DESTI OCIO  APARTAMENTOS DISNEY

#= Buscador de Hoteles por horas

n [TRPTETSY A Sergio Cortés y 721 231 personas mas les

gusta esto.

Reserva solo las horas de hotel que necesitas

1. Elige tu hotel entre 2. Decide cuantas 3. Paga sdlo las
mas de 1000 hoteles horas de hotel horas que disfrutas
de las mejores necesitas: 3,6 612 de la habitacion
cadenas horas

Elige tu destino

Cuando? &Cuantas horas? Hora de entrada

= 3h v 1600 v Buscar hotel por horas

‘ Descubre cama funciona

Fuente: edreams.byhours.com, 2016
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EO04-11-002
Anexo 5. Competidores de ByHours
e . i

. ~H 270, f
Booking.com i= W/ Tui M Notelbeds
Flatmdormas ey ha dEfecta a tu hoied Toa - eraecianes “&t ‘.I i

VIAIES
€2Corie fngtas

Carlson

i .-._l:lu'_:'_.,\_l
-
M g I:-. .”-
EY GROUBO {
i ! Pakaicemas de predits oot

Fromociones @ k=

DAYU -
I rUTEF_'B ComM ,
ByHourscom
Between

En la parte superior se encuentran los competidores que permiten hacer reservas de una o mas
noches; y en la inferior los de “microestancias”. También se separa el mercado minorista (B2C)

y el mayorista (B2B).
Fuente: ByHours , 2015
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Anexo 6. Tabla comparativa de los competidores principales de ByHours (en inglés)

Packs of 3h, 6h, 12k
available 24/7,

| D ] e

static time slots for

the use of 1 room

Day-use rooms with
check-in and check-

BetweenJand5.co Hotelsbyday.com .
Bookingcom
m [US market) L a
Daytime rates in CDayDaytime rates

in static time slots
for the use of 1

Miost important
international

Busi
::;:ZTS allowing customer to during a short out only between room during a short offer of room
decide on the check-in | pericd that doesn’t E:00 and 15:00 period that doesn’t .
- R R . night stays.
and check-out. imply owernight max. imply overnight
stay. stay.
Product Micro-stays Micro-stays Micro-stays Micro-stays Room night
Customer Business and leisure Leisure Leisure E-usm_ess and BI.ISII'!ESS and
Target leisure eisure
Customer can pay Customer can
Cust fe his booki th his booki
Booking u omer pa .,-5. aree Customer pays at Customer pays at rhooking on Te pay s hooking
during the booking and day of the on the day of
process the hotel the hotel . :
the rest at the hotel reservation or at the reservation
the hotel or at the hote
. . . Variable
Cancellation 24 calendar hours Mo cancellation Mo cancellation 24 calendar hours depending on
li bef heck-i li li before check-i =
policy ore check-in policy policy efore check-in the hote
Yes, with
Yes, thanks to initial customer credit
customer fee. The . card. 5ome
Guaranteed Yes, with customer .
hookings hotel can always N Mo credit card exceptions
E charge the booking in . where the
case of No-show credit card is
not needed.
Bet 15%
Between 10% and Between 10% and Between 10% and ErwEsn
Hotel's Between 15% and 20% R . . R and 25% of
L . o 15% of generic 15% of generic 15% of generic X
commission | of generic commission . S - Eeneric
commission commission commission o
Commission
F t basad
Pricing E'FDEI.'I SE=les B o « y . Variable Best
the daily Best Available Static linear rate Static linear rate Static linear rate .
model Available Rate
Rate of the hotel
Th i bligati
Contract ere is no obligation, .
. A can be cancelled at any At least 1 year At least 1 year At least 1 year Variable
termination .
time.
Dynamic
extranet with
Dynamic extranet with different
different features for 5 . . features for the
. Static extranet, Static extranet, Static extranet, )
Techmology | the daily performance. . . . . ) . daily
. linear pricing inear pricing linear pricing
Connectivity to performance.
Channel Manager Connectivity to
Channel
Manager
Flexibility
HIGH MEDIUM MEDIUM MEDIUM HIGH
for user

Fuente: ByHours , 2015
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Anexo 7. Extranet ByHours

ByHours.com

Hotel Aleman Select a date:

Today
Thursday 10.03.2016 Room Type Number Of Rooms

Sold

Pack Hours

Availability

Y Billing

= 3h3se
Dashboard Open full checkin Close pack hour

el 0 1 2 3 4 5 [3 7 (] Ie m’|| ‘\2

Gl Open full checkin Close pack hour
4 ‘ 5 ) 7 8 9 0 1 12 12 14 7
1zh g PIGEE fiicheckin®l  Close pack hour
1 2 E 4 H [ 7 H E] 0 1 12 13 14 5 16 7 - I‘5
Tomorrow
Friday 11.03.2016 - Room Type Mumber Of Reoms o

Sold
0

Fuente: ByHours , 2015
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Anexo 8. Revenue Management

Wuhmrb =

Kevenue Manaqemﬂ“ o,

f
PARA HGTELEEOS

Ciclo

T »H v

Téenica que analiza los datos
histaricos del hotel interpreta
tendencias, caleula forecast
y dlabora estrategias para y (
vender las unidades hoteleras J INTERPRETACION VE
afravés del canal de < PATOS Y FORECASTING
distribucion adecvado y con :
la mejor eficacia en
comisiones.

VESARROLLO PE
ESTRATEGA BASICA

IMPLEMENTACION PE
HERRAMIENTAS Y
PESARROLLO PE CAPACIPAPES

n

SEGUIMIENTO PE
RESULTARDS

Feentes: Hanks, Noland, and Ernssl!!!;w’l-l-&.anl Darrow 1852,/ Tean Francais Mourier is CED & Founder of RevPar Guru
__

Pel Revenve Manaqemet

9 \Zi“i i
. 8 §

5

Fuente: Tecno Hotel , 2012
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Anexo 9. Balance, cuenta de pérdidas y ganancias y estado de cambios en el patrimonio neto de los
gjercicios 2013 y 2014
(Ver desde la pagina 15 a la 18)

BEYHOURS TRAVEL. 5.1.
BALANCES AEREVIADOS AL 21 DE DICIEMERE DE 2014 Y DE 2013
{(Expresados en euros)

ACTIVO 2014 2013

ACTIVO NO CORRIENTE 655.020,52 407.228,71
Inmovilizado intangible 313.542.49 187.185.00
Inmovilizado material 18.568,58 11.259.44
Inversiones financieras a largo plazo 76.241.60 9.450,00
Activos por impuesto diferido 236.667.85 189.334,28
ACTIVO CORRIENTE T30.968.46 685.025,05
Deudores comerciales v otras cuentas a cobrar 172.929,13 91.236,96
Clientes por ventas y Prestaciones de servicios 89.780.59 3453527
Otros deudores 83.148.54 57.701.69
Inversiones financieras a corto plazo 110.000,00 12.730,44
Periodificaciones a corto plazo 710518 1.309,37
Efective y otros actives liguides equivalentes 440.934,15 576.748,18
TOTAL ACTIVO 1.3585.985.98 1.092.253,77

Fuente: ByHours Travel, S.L., 2015
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BEYHOTURS TRAVEL. S.I.
BALANCES ABREVIADOS AL 31 DE DICTEMERE DE 2014 ¥ DE 2013
(Expresados en euros)

PATEIMONIO NETO Y PASIVO 014 2013

PATRIMONIO NETO 690.957,30 173458119
Fondos propios 690.957,30 173.481.19
Capital 5.569,658 4.001.74
Capital escrifurado £.369.68 499274
Prima de emisidn 3.115.313,90 966.121,27
Resultados de ejercicios anteriores (797.632,81) (92.467.46)
Resultado del ejercicio (1.635.298,46) (T05.165.36)
PASIVO NO CORRIENTE 273.310,00 -
Deudas a large plazo 273.310,00 -
Otras deudas a largo plazo 273.510,00 -
PASIVO CORFIENTE 21.721,68 018.772,58
Dendas a corto plazo 20.000,00 691.502,346
Dendas con enfidades de crédito 120.000,00 813072
Chras dewdas a corto plazo - 633441654
Acreedores comerciales v otras cuentas a pagar 301.721,68 117.180.22
Proveedores 110027 406.05
Cros acreedores 300.612.41 226.774,17
TOTAL PATRIMONIONETO Y PASIVD 1.385.9533,98 1.092.353,77

Fuente: ByHours Travel, S.L. ,2015
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CUENTAS DE PERDIDAS Y GANANCIAS ABREVIADAS CORRESPONDIENTES A LOS EJERCICIOS 2014 Y

(Expresadas en euros)

2013

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Importe neto de la cifra de negocio

Trabajos realizados por Ia empresa para su activo
Aprovisionamientos

Otros ingresos de explotacion

Gastos de personal

Otros gastos de explotacion

Amoertizacion del inmovilizado

Deterioro ¥ resultado por enajenaciones del inmovilizado
Otres resultados

RESULTADO DE EXPLOTACION

Ingresos financieras

Castos financieros

Diferencias de cambio

RESULTADO FINANCIERO

BRESULTADO ANTES DE IMPUESTOS
Impuesto sobre beneficios

EESULTADO DEL EJERCICIO

014 2013
150.215,55 116.695,00
213.269.39 167.948,70

(115.655,09) (45.051,72)

1.429.60 -
(306.033,00) (542.257,56)
(1.119.080,64) (527.799,62)
(105.257.39) (35.069,14)

- 718,06

23,55 (231,15)
(L672.121.03) (865.068,73)
- 89,30

(10.508,34) (9.756,27)
1.66) (135,53)
(10.511,00) (9.502,50)
(1.682.632,03) (877.871,13)
47.333,57 172.705,87
(1.635.208.46) (705.165,36)

Fuente: ByHours Travel, S.L. ,2015
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EYHOURS TRAVEL. 5.L.
ESTADOS ABREVIADOS DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO
B) ESTADOS ABREVIADOS TOTALES DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO CORRESPONDIENTES A LOS EJERCICTOS 2014 Y 2013

(Expresados en enros)
Capital Prima de Resultados de Resultado del
Escriturado emision ejercicios anteriores ejercicio Total
SALDO, FINAL DEL ANO 2012 3.043,30 357.441.56 - (92,467 .46) 268.917,70
Total ingresos v gastos reconocidos - - - (705.165,36) (T05.165,36)
Operaciones con socios o propietarios L0494 608.679,41 - - 609.728,85
Aumentos de capital 1.049.44 608.679.41 - - 609.728,85
Otras variaciones del patrimonio neto - - (92.467.46) 92 467 46 -
SALDO, FINAL DEL ANO 2013 4.992,74 966.121.27 (92.467.46) (705.165,36) 173.481,19
Total ingresos v gastos reconocidos - - - (1.635.298.46) (L635.298.46)
Operaciones con socios o propietarios 3.576.94 1.149.197,63 - - 115277457
Aumentos de capital 3.576,94 2.149.197 63 - - 215277457
Otras variaciones del patrimonio neto - - (T05.165,36) T05.165.36 -
Distribucion de resultados del ejercicio antenor - - (705.165.36) T05.165,36 -
SAIDO, FINAL DEL ANO 2014 ' 8.569.68 311531890 (197.632.80) [ (L635.20846) 690.957,30

Fuente: ByHours Travel,; S:L. ;2015
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