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El primer ejercicio en cifra s

Otros gastos
El consumo telefónico es
otro de los gastos a los que
tendrás que hacer frente,
ya que es la herramienta
de trabajo de este tipo de
empresas. También es
importante la inversión
destinada a publicidad.
María del Pino, directora
general de Unísono,

comenta que “para una
empresa que empieza la
inversión en publicidad
debe ser muy alta. Según
nuestra experiencia, duran-
te el primer año de vida
estará en torno al 1%”. 
Laurent Etcheverry, direc-
tor general de IFAES
(www.ifaes.com), explica

que “a la hora de captar
clientes, el trabajo de
campo es muy importante.
Hay muchas formas:
haciendo publicidad en
revistas técnicas del sec-
tor, acudiendo al salón
anual del call center e n
Madrid y Barcelona, con
t e l e m a r k e t i n g . . . ” .

Gastos de pers o n a l

“Entre el 60% y el 80% de
los costes de explotación
de un call center c o r r e s-
ponden a recursos huma-
nos. La proporción exacta
depende del tipo de servi-
cios que se lleve a cabo y
del grado de desarrollo tec-
nológico y de automatiza-
ción de procesos alcanzado
en la misma”, comenta
José Ángel Crego, director
general de Telemark. Gon-
zalo Redondo, director
comercial, añade que “el
personal mínimo para
comenzar la actividad con-
siste en un comercial; un

formador para enseñar las
técnicas de atención tele-
fónica, venta y característi-
cas de los productos-servi-
cios para los que se desem-
peña el proyecto; un res-
ponsable administrativo
que se encargue también
de la contratación durante
la primera fase; un director
de operaciones que ejerce-
rá las tareas de supervisión
de los primeros proyectos
que entren en la compañía,
y un responsable técnico”.
Personal al que hay que
añadir los teleoperadores,
que podrán ser varios para

cubrir un mismo puesto de
trabajo dependiendo de la
jornada laboral. Éstos for-
man el área de producción
de la empresa, que corres-
ponde al 82,6% del total de
la plantilla según datos de
Aemt-Fecemd. 
Las retribuciones están
marcadas por el convenio
de telemarketing vigente y
se dividen, según la cate-
goría profesional, en varios
niveles salariales. También
debe tenerse en cuenta la
alta rotación de personal
en el sector, que puede lle-
gar al 30% y al 40%.

Aportación de capital
Variará en función del
número de puestos de tra-
bajo y de la tecnología apli-
cada en los mismos. “Para
un call center de 40 posicio-
nes con funcionalidades
estándar y una centralita de
gama media e inmueble en
alquiler, la inversión puede
rondar los 480.800 euros”,
comenta Gonzalo Redondo.

Luis Bayo, subdirector
general de Infinity (902 014
314), puntualiza que “el
coste por posición está
entre los 6.000 y los 9.000
euros, aunque puede variar
en función de distintos fac-
tores”. Sobre esto, Laurent
Etcheverry explica que “a
mayor inversión en tecnolo-
gía, hay una mayor produc-

tividad; sin embargo, para
una empresa que empieza
no es aconsejable exceder-
se en la inversión realizada
ya que puede llegar a ser
contraproducente”. 
No obstante, María del
Pino, directora general de
Unísono, añade que “es
fundamental invertir en I+D
para poder competir”.

‘ L e a s i n g ’

En el supuesto aplica-
mos un leasing a 3 años
–a un interés del 4%–
para equipos y s o f t w a-
re (unos 7.200 euros
por puesto). A la firma
del contrato se harán
estos asientos: en el
activo del balance, en
la cuenta “Derechos
sobre bienes en régi-
men de arrendamiento
financiero” dentro del

inmovilizado, se apun-
tará el total a amorti-
zar; y los intereses, en
la cuenta “gastos por
intereses diferidos”. 
La contrapartida se
reflejará en el pasivo en
“Acreedores por arren-
damiento financiero”.
Las cuotas pagadas por
intereses irán a “intere-
ses de leasing”, en la
cuenta de resultados. 

Perfil del negocio
Nuestro emprendedor
monta la empresa de c a l l
c e n t e r con un capital de
460.000 euros, 400.000
aportados con un crédito.
Se instalará a las afueras
de Barcelona en una zona

bien comunicada, espe-
cializándose en la venta
de un producto determi-
nado. El primer año cap-
tará tres clientes, logran-
do el punto de equilibrio
en el tercer periodo. 

C l i e n t e s

“En el sector se suele
cobrar entre los 90 y
los 110 días”, comenta
José Luis Ramos. 
Además, añade Ramos,
“la experiencia me dice
que una oferta comer-
cial en este sector
tiene un plazo de
maduración entre cua-
tro y doce meses hasta
que es definitiva”. 
Contablemente, el
retraso en la entrada
del líquido se reflejará
con un ingreso por la
base imponible del
importe facturado en el
apartado “prestación
de servicios” de la

cuenta de resultados,
incluyéndose el IVA en
el apartado “IVA reper-
cutido” del pasivo del
balance. 
La contrapartida apun-
tará por el total de la
facturación en la cuen-
ta “clientes” del activo
del balance. 
Una vez se empiece a
cobrar, el líquido entra-
rá en caja a través de la
cuenta “prestación de
servicios” como un
cobro de tesorería, res-
tando el importe
correspondiente en el
balance a través de
“clientes”. 

CUENTA DE RESULTADOS E n e F e b M a r A b r M a y J u n J u l A g o S e p O c t N o v D i c T o t a l
Prestación servicios 4 0 . 0 4 9 4 1 . 8 6 9 8 3 . 8 3 7 7 6 . 8 5 0 8 0 . 3 4 4 8 3 . 8 3 7 8 0 . 3 4 4 7 6 . 8 5 0 1 2 7 . 5 2 6 1 2 2 . 2 1 3 1 1 6 . 8 9 9 1 2 2 . 2 1 3 1 . 0 5 2 . 8 3 1
Alquiler oficina 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 1 0 8 . 0 0 0
Consumo telefónico 1 . 5 5 5 1 . 6 4 5 3 . 1 9 5 2 . 9 6 5 3 . 2 4 1 3 . 3 2 0 3 . 0 7 0 2 . 9 4 5 5 . 0 3 0 4 . 6 9 0 5 . 0 6 0 4 . 9 4 0 4 1 . 6 5 6
Gastos de personal 3 9 . 3 9 6 3 9 . 3 9 6 6 9 . 2 3 9 6 9 . 2 3 9 6 9 . 2 3 9 6 9 . 2 3 9 6 9 . 2 3 9 6 9 . 2 3 9 6 9 . 2 3 9 9 3 . 7 4 8 9 3 . 7 4 8 9 3 . 7 4 8 8 4 4 . 7 0 6
Intereses préstamo 1 . 1 6 7 1 . 1 6 2 1 . 1 5 7 1 . 1 5 2 1 . 1 4 7 1 . 1 4 2 1 . 1 3 7 1 . 1 3 2 1 . 1 2 7 1 . 1 2 2 1 . 1 1 7 1 . 1 1 2 3 . 6 7 1
Intereses l e a s i n g 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 4 2 8 5 . 1 3 1
Otros gastos 1 . 5 0 0 1 . 5 0 0 1 . 5 0 0 2 . 5 0 0 2 . 5 0 0 2 . 5 0 0 4 . 0 0 0 4 . 0 0 0 4 . 0 0 0 5 . 0 0 0 5 . 0 0 0 6 . 0 0 0 4 0 . 0 0 0
Dotación para la amortización 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 7 . 5 7 0 9 0 . 8 3 9
R E S U L T A D O S - 2 0 . 5 6 6 - 1 8 . 8 3 1 - 8 . 2 5 1 - 1 6 . 0 0 3 - 1 2 . 7 8 0 - 9 . 3 6 1 - 1 4 . 0 9 9 - 1 7 . 4 6 3 3 1 . 1 3 3 6 5 6 - 5 . 0 2 3 - 5 8 4 - 9 1 . 1 7 2

PRESUPUESTO DE TESORERÍA E n e F e b M a r A b r M a y J u n J u l A g o S e p O c t N o v D i c T o t a l

Tesorería 0 2 9 1 . 0 4 0 2 3 0 . 1 4 2 1 4 3 . 3 7 4 1 0 2 . 1 9 1 8 7 . 2 5 8 8 2 . 9 0 2 1 . 3 8 3 2 5 . 0 1 4 4 9 . 8 0 2 3 4 . 8 9 4 4 1 . 9 9 0
C O B R O S
Prestación servicios 5 6 . 1 7 0 7 2 . 8 8 1 1 1 9 . 5 3 7 1 1 2 . 4 4 6 1 1 2 . 6 4 9 1 1 5 . 8 9 0 1 1 1 . 0 2 8 1 1 8 . 7 3 3 1 7 6 . 2 8 4 9 9 5 . 6 1 8
C a p i t a l 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0
P r é s t a m o 4 0 0 . 0 0 0 4 0 0 . 0 0 0
TOTAL TESORERÍA 4 6 0 . 0 0 0 2 9 1 . 0 4 0 2 3 0 . 1 4 2 1 9 9 . 5 4 4 1 7 5 . 0 7 2 2 0 6 . 7 9 6 1 9 5 . 3 4 8 1 1 4 . 0 3 2 1 4 0 . 9 0 5 1 6 0 . 8 3 0 1 5 3 . 6 2 6 2 1 8 . 2 7 4 1 . 4 5 5 . 6 1 8
P A G O S
Reforma y mobiliario 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2 1 8 0 . 3 0 4
Fianzas constituidas 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0
Alquiler oficina 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 9 . 0 0 0 1 0 8 . 0 0 0
Consumo telefónico 1 . 5 5 5 1 . 6 4 5 3 . 1 9 5 2 . 9 6 5 3 . 2 4 1 3 . 3 2 0 3 . 0 7 0 2 . 9 4 5 5 . 0 3 0 4 . 6 9 0 5 . 0 6 0 4 . 9 4 0 4 1 . 6 5 6
Gastos de personal 3 2 . 9 9 7 3 2 . 9 9 7 5 7 . 3 1 6 6 7 . 1 3 2 5 7 . 3 1 6 9 3 . 3 1 8 7 1 . 9 8 7 5 7 . 3 1 6 5 7 . 3 1 6 9 1 . 4 9 0 7 6 . 8 2 0 1 2 6 . 6 4 1 8 2 2 . 6 4 7
Gastos financieros (intereses) 1 . 1 6 7 1 . 1 6 2 1 . 1 5 7 1 . 1 5 2 1 . 1 4 7 1 . 1 4 2 1 . 1 3 7 1 . 1 3 2 1 . 1 2 7 1 . 1 2 2 1 . 1 1 7 1 . 1 1 2 1 3 . 6 7 1
Devolución préstamo 1 . 6 9 3 1 . 6 9 8 1 . 7 0 3 1 . 7 0 8 1 . 7 1 3 1 . 7 1 8 1 . 7 2 3 1 . 7 2 8 1 . 7 3 3 1 . 7 3 8 1 . 7 4 3 1 . 7 4 8 2 0 . 6 4 3
Cuota l e a s i n g 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 2 . 8 9 7 1 5 4 . 7 6 0
Otros gastos 1 . 5 0 0 1 . 5 0 0 1 . 5 0 0 2 . 5 0 0 2 . 5 0 0 2 . 5 0 0 4 . 0 0 0 4 . 0 0 0 4 . 0 0 0 5 . 0 0 0 5 . 0 0 0 6 . 0 0 0 4 0 . 0 0 0
TOTAL PAGOS 1 6 8 . 9 6 0 6 0 . 8 9 8 8 6 . 7 6 8 9 7 . 3 5 3 8 7 . 8 1 4 1 2 3 . 8 9 4 1 9 3 . 9 6 5 8 9 . 0 1 8 9 1 . 1 0 3 1 2 5 . 9 3 6 1 1 1 . 6 3 6 1 6 2 . 3 3 8 1 . 3 9 9 . 6 8 2
SALDO TESORERÍA 2 9 1 . 0 4 0 2 3 0 . 1 4 2 1 4 3 . 3 7 4 1 0 2 . 1 9 1 8 7 . 2 5 8 8 2 . 9 0 2 1 . 3 8 3 2 5 . 0 1 4 4 9 . 8 0 2 3 4 . 8 9 4 4 1 . 9 9 0 5 5 . 9 3 7 5 5 . 9 3 7

BALANCE PREVISIONAL E n e F e b M a r A b r M a y J u n J u l A g o S e p O c t N o v D i c

A C T I V O
I n m o v i l i z a d o 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2 5 6 5 . 1 5 2
Amortización acumulada - 7 . 5 7 0 - 1 5 . 1 4 0 - 2 2 . 7 1 0 - 3 0 . 2 8 0 - 3 7 . 8 5 0 - 4 5 . 4 2 0 - 5 2 . 9 9 0 - 6 0 . 5 5 9 - 6 8 . 1 2 9 - 7 5 . 6 9 9 - 8 3 . 2 6 9 - 9 0 . 8 3 9
C l i e n t e s 4 6 . 4 5 7 9 5 . 0 2 5 1 9 2 . 2 7 6 2 2 5 . 2 5 2 2 4 5 . 5 6 9 2 2 3 . 2 8 3 2 0 4 . 0 3 5 1 8 0 . 5 3 3 2 1 2 . 5 7 3 2 4 3 . 3 1 2 2 6 0 . 1 8 3 2 2 5 . 6 6 6
Intereses diferidos 1 4 . 9 6 6 1 4 . 5 3 9 1 4 . 1 1 1 1 3 . 6 8 3 1 3 . 2 5 6 1 2 . 8 2 8 1 2 . 4 0 1 1 1 . 9 7 3 1 1 . 5 4 5 1 1 . 1 1 8 1 0 . 6 9 0 1 0 . 2 6 3
Hacienda, IVA soportado 1 . 7 7 9 3 . 5 5 8 5 . 3 3 7 7 . 1 1 5 8 . 8 9 4 1 0 . 6 7 3 1 2 . 4 5 2 1 4 . 2 3 1 1 6 . 0 1 0 1 7 . 7 8 9 1 9 . 5 6 7 2 1 . 3 4 6
Fianzas constituidas 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0 1 8 . 0 0 0
Caja y bancos 2 9 1 . 0 4 0 2 3 0 . 1 4 2 1 4 3 . 3 7 4 1 0 2 . 1 9 1 8 7 . 2 5 8 8 2 . 9 0 2 1 . 3 8 3 2 5 . 0 1 4 4 9 . 8 0 2 3 4 . 8 9 4 4 1 . 9 9 0 5 5 . 9 3 7
TOTAL ACTIVO 9 2 9 . 8 2 4 9 1 1 . 2 7 5 9 1 5 . 5 3 9 9 0 1 . 1 1 4 9 0 0 . 2 8 0 8 6 7 . 4 1 8 7 6 0 . 4 3 3 7 5 4 . 3 4 4 8 0 4 . 9 5 3 8 1 4 . 5 6 5 8 3 2 . 3 1 3 8 0 5 . 5 2 4

P A S I V O
C a p i t a l 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0 6 0 . 0 0 0
Deudas con bancos 3 9 8 . 3 0 7 3 9 6 . 6 0 9 3 9 4 . 9 0 7 3 9 3 . 1 9 9 3 9 1 . 4 8 6 3 8 9 . 7 6 8 3 8 8 . 0 4 6 3 8 6 . 3 1 8 3 8 4 . 5 8 5 3 8 2 . 8 4 7 3 8 1 . 1 0 5 3 7 9 . 3 5 7
Resultado ejercicio - 2 0 . 5 6 6 - 3 9 . 3 9 7 - 4 7 . 6 4 9 - 6 3 . 6 5 1 - 7 6 . 4 3 2 - 8 5 . 7 9 3 - 9 9 . 8 9 3 - 1 1 7 . 3 5 5 - 8 6 . 2 2 2 - 8 5 . 5 6 6 - 9 0 . 5 8 8 - 9 1 . 1 7 2
Arrendamiento financiero 3 8 9 . 1 2 4 3 7 8 . 0 0 6 3 6 6 . 8 8 9 3 5 5 . 7 7 1 3 4 4 . 6 5 3 3 3 3 . 5 3 5 3 2 2 . 4 1 7 3 1 1 . 2 9 9 3 0 0 . 1 8 2 2 8 9 . 0 6 4 2 7 7 . 9 4 6 2 6 6 . 8 2 8
Proveedores 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2
Personal, SS y Hacienda 2 . 4 6 3 4 . 9 2 6 9 . 8 1 6 4 . 8 9 0 9 . 7 8 0 1 4 . 6 7 0 4 . 8 9 0 9 . 7 8 0 1 4 . 6 7 0 7 . 3 5 3 1 4 . 7 0 6 2 2 . 0 5 8
Remun. pendientes de pago 3 . 9 3 6 7 . 8 7 2 1 4 . 9 0 5 2 1 . 9 3 7 2 8 . 9 6 9 0 7 . 0 3 2 1 4 . 0 6 4 2 1 . 0 9 7 3 0 . 6 7 2 4 0 . 2 4 7 0
Hacienda, IVA repercutido 6 . 4 0 8 1 3 . 1 0 7 2 6 . 5 2 1 3 8 . 8 1 7 5 1 . 6 7 2 6 5 . 0 8 6 7 7 . 9 4 1 9 0 . 2 3 7 1 1 0 . 6 4 1 1 3 0 . 1 9 5 1 4 8 . 8 9 9 1 6 8 . 4 5 3
TOTAL PASIVO 9 2 9 . 8 2 4 9 1 1 . 2 7 5 9 1 5 . 5 3 9 9 0 1 . 1 1 4 9 0 0 . 2 8 0 8 6 7 . 4 1 8 7 6 0 . 4 3 3 7 5 4 . 3 4 4 8 0 4 . 9 5 3 8 1 4 . 5 6 5 8 3 2 . 3 1 3 8 0 5 . 5 2 4

Plan de Negocio Telemark

http://www.100plandenegocios.com


