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I. Introduccion

on la apertura econdmica como fenémeno predominante a comienzos de los
C afios 90%s y la subsiguiente exigencia para la industria nacional de incremen-
tar sus niveles de competitividad, ha surgido la necesidad de que las compaiiias se
dediquen cada vez mas a aquellas actividades en las cuales son expertas y para las
cuales fueron creadas, liberiandose de las dreas que no hacen parte de su portafolio
principal de productos y servicios.

Es asi como ha venido tomando auge la modalidad del outsourcing como
alternativa para “sacar” de las empresas aquellas actividades que no hacen
parte de la columna vertebral de sus negocios y delegarlas a otras que se espe-
cializan justamente en esas actividades que para ser llevadas a cabo requieren
de cuantiosas inversiones en espacio fisico, tecnologia, personal, tiempo y ca-
pacitacion.

Es este el caso del manejo de la relacién telefénica con los clientes que
para cualquier compaiiia supone el compromiso de valiosos recursos y en don-
de el outsourcing aparcce como la solucién que reduce costos y optimiza la
atencion telefénica convirtiéndola en toda una estrategia para mejorar la posi-
cién competitiva de las companiias. Es aqui en donde llegan a escena los cen-
tros de llamadas, mas conocidos en ¢l medio empresarial por su nombre en
inglés: Call center’s.

' Este documento es una sintcsis preparada por el autor de su trabajo monogrifico y de
investigacidn para optar al titulo de Especialista en Gestién Tributaria de la Universidad de

Antioquia.
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Un centro de llamadas es un sistema integrado de telefonia y compu-
tacion orientado a potenciar labores importantes de una empresa por me-
dio de una comunicacién telefénica como son la consecucion de clientes,
su atencion, la fidelizacién de los mismos, su recuperacion, la gestion de
cobranzas, entre otras.

Quienes atienden las llamadas en estos centros, reciben ¢l nombre de ope-
radores, asesores o agentes, ya que se encargan no s6lo de contestar el
teléfono, sino que también estan capacitados para asesorar y atender cual-
quier inquietud, queja o reclamo de los usuarios, razon por la cual los ob-
jetivos de un Call center son, principalmente, reducir costos e incremen-
tar ganancias para las empresas usuarias de sus servicios.

El referente internacional del negocio indica que éste se caracteriza
por presentar bajas rentabilidades y margencs de utilidad que se conside-
ran bajos si se tiene en cuenta la alta generacion de ingresos asociada a
robustas estructuras de costos y gastos. En Colombia, los Call center’s
como industria en desarrollo han venido presentando rentabilidades que
aun se ubican por debajo del ya estrecho promedio internacional.

Dentro de sus estructuras de costos y gastos, los Call center’s
involucran lo correspondiente a la carga tributaria derivada de su situa-
cién como contribuyentes y/o responsables de impuestos como ¢l de ven-
tas. renta, remesas, movimientos financieros, timbre, industria y comer-
cio, avisos y tableros, tcléfonos, predial, al patrimonio, ademas de estar
sometidos al mecanismo de la retencion en la fuente, sin mencionar los
costos de cumplimiento de las obligaciones tributarias que normalmente
son dificiles de cuantificar pero que se¢ hace siempre importante tener €n

cuenta.

Como industria en desarrollo, los Call center’s son empresas jovenes
que han venido creciendo a un ritmo acelerado para insertarse en un mer-
cado hasta hace unos afios virgen, que ahora se torna prometedor y de
mucho futuro; pero son empresas que de no afinar sus estructuras finan-
cieras y tributarias, podrian sufrir un duro revés al claudicar sin siquiera
haber llegado a su etapa de madurez.
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¥ es que no puede perderse de vista que el Estado es uno de los accio-
histas mayoritarios de las empresas en Colombia, maxime para aquellas que
como politica corporativa gustan de actuar dentro de un ambientc_: de estric-
ta legalidad, por ello se hace nccesarfo planear c1_.1£_11 es el valprjusto aen-
tregarle al Gobierno por su participacion en las utilidades sociales.

Como empresas nuevas, los Call center’s carecen de estructuras
tributarias disefladas y orientadas a partir de ejercicios técnicamente ela-
borados de planeacidn tributaria que garanticen el pago de las menores
tasas efectivas de tributacién y ¢l no pago de sanciones e intereses por
mora derivados del actuar tributario.

Estas lineas pretenden dar inicio a la produccioén de literatura tributaria
especifica para el sector de los Call center’s, habida cuenta de su enorme
importancia y favorable proyeccién como industria bandera para el pais,
estimulando de esta manera la discusion intelectual en torno a temas rela-
cionados con el sector, que a su vez motiven el analisis critico del ordena-
miento juridico tributario existente aplicable para estas empresas.

IT1. Ubicacién conceptual

Ante las exigencias del entorno, muchas empresas han entendido que
deben concentrarse en sus procesos clave y delegar aquellas actividades
en las cuales no son especialistas, todo para ganar competitividad y ga-
rantizar su permanencia en el mercado, dejando a un lado el recelo que en
otra época no les hubiera permitido suministrar informacién valiosa a un
tercero.

Es asi como el outsourcing s¢ ha convertido en la estrategia de contra-
tacioén por excelencia para ubicar en manos de terceros las actividades que
no forman parte del nticleo de la operacién de las compaiiias, haciendo gala
de la premisa “zapatero a tus zapatos”, permitiendo liberarlas de aquellas
areas que no forman parte de su core business.

Para algunos empresarios, ¢l outsourcing puede ser el talén de Aquiles
de su organizacion, pues no los convence la idea de delegar en un tercero
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toda la responsabilidad sobre procesos que, si bien no forman parte su linea
principal, si resultan criticos para el negocio. Segin algunos criterios esto
se evita si se identifica cual es ¢l verdadero foco de su negocio, para no
cometer ¢l error de entregar en outsourcing procesos criticos.

Por tanto, el proceso de contratacién de un outsourcing resulta mas com-
plejo de lo que se podria pensar. No puede confundirse el concepto de
outsourcing con el de subcontratacion. El outsourcing es mucho mas amplio,
pues requiere una relaciéon de confianza y depende de los indicadores de ges-
tién de la compaiiia.

Entre las condiciones que se deben tener en cuenta a la hora de contratar
el servicio de outsourcing estan un acuerdo de calidad de servicio, mediante
el cual la empresa asegura que ¢l contrato sea dinamico y flexible a las con-
diciones del negocio, y que el riesgo se comparta entre las dos partes; las
condiciones especiales de confidencialidad de la informacion que se basan
100% en la relacion de confianza; y los objetivos de reduccion de costos en el

tiempo.

El auge del outsourcing como alternativa para tener acceso a la infraes-
tructura de punta necesaria para desarrollar procesos intensivos en tecnolo-
gia y conocimientos especializados, ha hecho que casi cualquier empresa ten-
ga acceso a estos servicios, de otra manera, las inversiones en hardware,
software, telecomunicaciones y personal calificado habrian resultado tan cos-
tosas que sélo estarian disponibles para grandes empresas.

El outsourcing ha evolucionado desde empresas que trabajan conceptos
como IDC (Internet Data Center), ASP (Application Service Provider), Call
center’s y contact centers. Las primeras proveen centros de coOmputo remo-
tos de alta disponibilidad, las segundas proveen aplicaciones de softwarc como
un servicio en arriendo, los terceros administran la comunicacion telefonica
con los clientes y los ultimos, como evolucidn de los anteriores, ademas de la
comunicacion telefénica, administran la comunicacion via fax, internet y me-

diante otros canalcs.

Las razones para contratar un outsourcing pueden sintetizarse de la si-
guiente manera:

28

|
i
4



. Reducir y controlar los costos operativos

. Concentrarse en el foco de la compaiiia

. Tener acceso a la iltima tecnologia

« Liberar recursos internos para otros propositos

« Contar con recursos que no estan disponibles internamente
. Acelerar los procesos de reingenieria

. Resolver funciones dificiles de manejar o fuera de control
« Liberar capital de trabajo

- Compartir riesgo

» Inyeccién de efectivo

« Compromisos de calidad

* Precio

« Experiencia y reconocimiento

« Términos de contratacion flexibles y dinamicos

= Disponibilidad de recursos

» Capacidad de proporcionar valor agregado

= Acople cultural

» [Existencia de unarelacién previa

« Ubicacién geografica

Es claro que cada vez crece el numero de empresas que consideran el
outsourcing como un elemento clave en la definicion estratégica de la compaiiia.
En esa medida, el esquema de contratar con un tercero bajo esta modalidad ha
permitido que las empresas desarrollen alianzas con expertos que las mantengan a
la vanguardia en materia tecnolégica, pero manejando un nivel de inversiéon menor
que si lo hicieran directamente.

Es asi como la tendencia mundial ha venido marcando la preferencia por
las contrataciones via outsourcing tecnolégico de centros de cémputo, suminis-
tro de software y telecomunicaciones. En esta ultima categoria se enmarca el
nacimiento de los Call center’s como socios estratégicos de companias que
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confian la atenciodn telefénica de sus clientes a otras especializadas en hacerlo
que cuentan con una plataforma tecnolégica muy desarrollada y un recurso
humano altamente capacitado.

La industria de los Call center’s ha crecido a pasos agigantados en Colom-
bia hasta el punto de haber facturado cerca de $272.000 millones en 2006 re-
gistrando un crecimiento cercano al 22% respecto a 2005. Asi lo han entendido
algunos gobernantes que como el ex-alcalde de Medellin, Luis Pérez Gutiérrez,
introdujo dentro de su programa de gobierno la generacion de estimulos direc-
tos para la creacion de Call center’s toda vez que es un sector que supone
ventajas estratégicas para el conglomerado empresarial que utilice sus servi-
cios ademas de ser un excelente generador de empleo, hecho que lo convierte
en pieza clave para la gestion que necesita el pais de sus gobernantes en medio
de la actual coyuntura de desempleo.

La contratacion de los servicios de un Call center no implica el desligamiento
total de la empresa con respecto a la comunicacién telefénica con sus clientes.
El modelo de negocio supone el establecimiento de una asociacion estratégica
entre la empresa y el proveedor del servicio, basada en la cesién de un nivel
relativo de responsabilidad y el control de la gestién parcial o global de la rela-
cién telefénica. De ahi que estos contratos se presenten como alianzas estrate-
gicas de tecnologia y conocimiento en lugar de simples acuerdos para la pres-
tacion de servicios.

La razon de esta tendencia es que dichos sisternas permiten administrar
eficientemente las comunicaciones, de manera que los clientes no queden «colga-
dos en la linea» a la espera de una mejor atencion, sino que encuentran una voz
amiga que los entiende y esta en capacidad de resolver sus inquietudes.

El atractivo esta en que con este tipo de tecnologia, las organizaciones propi-
cian una mayor productividad, calidad en el servicio y por ende, lealtad por parte de
los clientes, lo cual se traduce en mds y mejores negocios.

Segiin los entendidos en el tema, hoy cuando la competitividad juega un
papel determinante en el proceso empresarial, la adecuada comunicaciony
atencion al cliente se convierten en el elemento clave para mantenerse en el

mercado.
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Acerca de su funcionamiento

En los Call center’s se pueden atender llamadas generales, transacciones
comerciales, atencion de solicitudes, camparfias promocionales, recaudacion de
cartera, quejas y reclamos, ademas de ventas de productos y servicios y cual-
quicra otra cantidad de servicios “a la medida” dependiendo de las necesidades

de la empresa cliente.

Pero si bien en Colombia muchas empresas le apuestan a implantar en sus
instalaciones su propia infraestructura telefonica de Call center, hay otra modalidad
que ha tomado fuerza en el mercado que es la del outsourcing.

En concepto de los analistas, las principales razones que mueven a una com-
paiiia a contratar con terceros los servicios de un Call center, radican en la bisque-
da de mayores niveles de eficiencia y agilidad en los procesos con los clientes y
especialmente, en la posibilidad de ahorrar costos, ya que no se¢ tienen que invertir
grandes presupuestos en compra de equipos tecnolégicos, contratacion de personal
y capacitacion del mismo.

Una industria que va mas alla de un lugar lleno de operadores que contestan
miles de llamadas al dia y que se ha convertido en una herramienta estratégica para
retener y desarrollar relaciones mas rentables y leales con los clientes, ya que
conocer bien a quien se le vende, se traduce en eficiencia e ingresos.

El futuro de Ia industria

El pais tiene potencial para ser un gran centro de operacion de Call center’s, al
estilo de Irlanda que exporta sus servicios haciendo posible que una llamada origi-
nada en Estados Unidos sea contestada por un ascsor en Irlanda que, gracias aun
sistema que permite canalizar las llamadas de Estados Unidos a dicho pais, resuel-
va sus inquietudes. En el pais britanico estan ubicados los Call center’s de muchas
multinacionales para su trafico europeo, por ejemplo, cuando alguien llama desde
Paris a la compania Hertz para reservar un automovil en Atenas, la llamada es
atendida en Irlanda por un operario que habla perfecto francés.

A pesar del esfuerzo tecnolégico y operativo de toda esta transaccion, Irlanda
€s una opcion atractiva y preferida sobre las locales para Estados Unidos y Europa
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porque los asesores irlandeses ademas del dominio del inglés y de otros idiomas son
mano de obra barata, gracias a ello Irlanda se considera actualmente como el gran
“peaje telefonico” para Europa y Norteamérica.

Colombia tiene ¢l potencial para ser la Irlanda de Centro y Suramérica sin
descontar a Estados Unidos y Europa, convirtiéndose en el punto de encuentro de
las multinacionales con armas como la actitud de servicio de los opcradores, su
tono de voz neutro, los bajos precios en la mano de obra y la buena infraestructura
telefénica del pais, todo ello sin mencionar las bondades de nuestra ubicacion geo-
grafica.

Se estima que con una estrategia regional o de pais como la irlandesa, los call
center’s podrian generar 50.000 empleos directos e indirectos en 3 afios.

El futuro de la industria de los Call center’s es visto con tanto interés que, fue
el posicionamiento de Medellin como la capital latinoamericana de los Call center’s,
uno de los proyectos mas importantes incluidos dentro del Plan de Desarrollo del
municipio debido al potencial que representa para robustecer la plataforma compe-
titiva y generar empleo para la ciudad.

~ Medellin presenta un buen desarrollo en telecomunicaciones comparado con
otras ciudades del pais y posee la base tecnolégica que permitiria tener Call center’s
m4s competitivos. E! costo de la mano de obra en el Valle de Aburra es 2,4 veces
menor comparado con el mercado internacional, lo cual permitiria posicionar este
servicio a bajo costo. Calculos estimados han arrojado que la tarifa seria competi-
tiva, equivaldria a un 80% de la que sc cobra en otros lugares del mundo. El espariol
que se habla en Medellin es mds neutro y puro, comparado con el de otros paises
latinoamericanos lo que daria ventajas a nuestros operadores para comunicarse
mas facilmente con cualquier cliente, independiente del pais origen de la llamada.

De acuerdo con experiencias de otros paises, los Call center’s son empresas
que se caracterizan por ser una fuente poderosa de generacion de empleo pues
ademas de los empleos directos que genera con los operadores que prestan el
servicio, se agregan una serie de empleos indirectos como profesores de idiomas,
instructores para el manejo de sistemas, técnicos encargados de mantenimiento,
proveedores y desarrolladores de software, vendedores del producto, publicistas,
promotores nacionales e internacionales, instaladores de médulos de trabajo, perso-

nal de aseo, entre otros.
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gustentada la importancia de la industria de los Call center’s para la economia,
e incluso, para la politica nacional, hay que agregar que los lideres de estas compa-
fiias son conscientes de que el mercadc_: vamas alla de IF:IS fronteras del pais y que
hay todo un panorama lieno de oportunidades en el exterior, hasta pretender conso-
lidar a Colombia como la sede latinoamericana de las telecomunicaciones anclada
en la actividad de los Call center’s a imagen y semejanza del caso irlandés.

Es asi como ya varios de los mas grandes Call center’s del pais cuentan con
negociaciones que incluyen la traida del trafico %ele fénico de empresas extranjeras
para que las 1lamadas sean contestadas y atendidas por ascsores ubicados en Co-
lombia. Lo anterior no es mas que los primeros pasos de la nueva dinamica interna-
cional en la que Colombia esta llamado a ser protagonista: la puesta en marcha del
Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos, los procesos de integracion

regional y mundial.

Colombia tiene ventajas en este negocio. El recurso humano es de alta
calidad y comparativamente barato. Una estacion de Call center cuesta alrede-
dor de US$15.000 en Colombia, contra US$80.000 en Estados Unidos. La pla-
taforma tecnologica del pais no e¢s la mas desarrollada, pero tampoco es una
limitante con la apertura de fronteras. E1 buen manejo del espaiiol es una ven-
taja significativa, no s6lo en el mercado regional, sino tambi¢n frente al merca-
do latino de Estados Unidos.

I1I. Elementos estratégicos de planeaciéon tributaria

Los elementos estratégicos por si solos no son la estrategia, es la adecuada
combinacion de ellos en forma de politicas de la administracion, 1o que orienta la
estrategia de una empresa.

En este aparte se describen los elementos mas importantes que al amparo de
la normatividad vigente, pueden ser utilizados por los Call center’s para optimizar ¢l
pago de sus tributos.

El objetivo es que el lector utilice estos elementos a manera de manual,
eligiendo para su empresa aquellos mas convenientes en atencion a las circuns-
tancias particulares.
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Impuesto sobre la renta
Ingresos no constitutivos de renta ni ganancia ocasional

Ante el imperativo de acortar el déficit fiscal y dadas las nuevas necesidades
de recursos para destinar a gastos de funcionamiento, pie de fuerza ¢ inversion
social por parte del Estado, las tiltimas reformas tributarias han traido consigo la
paulatina reduccién de incentivos fiscales entre ellos los ingresos no constitutivos
de renta ni ganancia ocasional. La tendencia con cada reforma tributaria es a que
desaparezcan totalmente del ambito tributario.

A continuacién se mencionan los que a la fecha permanecen vigentes y po-
drian ser aprovechados por los Call center’s:

Recompensas

Es ingreso no constitutivo de renta ni ganancia ocasional toda retribucién en
dinero recibida de organismos del Estado como recompensa por el suministro de
datos e informaciones sobre la ubicacién de antisociales o conocimiento de sus
actividades delictivas en un lugar determinado.

Indemnizaciones por seguro de daric emergente

No constituye renta ni ganancia ocasional lo recibido por la empresa por con-
cepto de indemnizaciones por seguros en la parte que corresponda al dario emer-
gente, siempre y cuando se demuestre la inversion de la totalidad de la indemniza-
cién en la adquisicion de bienes iguales o semejantes a los que fueron objeto del

seguro.

Es de considerar que las indemnizaciones por seguros de lucro cesante cons-
tituyen renta gravable, por ello hay que diferenciar este concepto del dafio emer-

gente asi:

La indemnizacion por dafio emergente es la que recibe el asegurado para re-
poner el activo perdido. La indemnizacién por lucro cesante es la que recibe el
asegurado como reconocimiento de la renta dejada de percibir debido a la pérdida

del activo asegurado.

34



para gozar del beneficio, la empresa debe demostrar antes de la presentacion
de la declaracién de renta correspondiente al afio del reconocimiento del seguro,
que ha utilizado el valor de la indemnizacion para sustituir el bien perdido, en subsi-
dio, debe demostrar que con esos dineros ha constituido un fondo cuya destinacion
exclusiva es la adquisicion de bienes similares a los perdidos. Si los dincros del
fondo son destinados a otra cosa, constituyen renta gravable. La constitucién del
fondo debe demostrarse mediante certificacion expedida por Revisor Fiscal o Con-

tador Publico segun corresponda.

Veamos un ¢jemplo:

Un vehiculo de la empresa sufre un siniestro en el afio 2005, generando el

siguiente registro contable:

Cuenta Débito Crédito
Depreciacion acumulada 1.000

Pérdida en retiro del vehiculo 500

Costo ajustado 1.500

En el afio 2006 recibe la indemnizacion por $600 y repone el vehiculo con otro

de valor $1.200. Los registros contables en 2006 son:

- Cuando recibe la indemnizacion:

Cuenta Débito Crédito
Bancos $600
Ingreso gravable por
recuperacion de deducciones 500
Ingreso no gravado 100
- Cuando repone el vehiculo:

Cuenta Débito Crédito
Vehiculo $1.200
Bancos $1.200
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Debe observarse que el ingreso no gravable cuando se repone el bien es el
exceso de la indemnizacién sobre el valor en libros dado de baja, es decir, el costo
ajustado menos la depreciacion ajustada. Para el ¢jemplo el méaximo ingreso no
gravado es:

Ingreso no gravado = Indemnizacion — valor en libros

Ingreso no gravado = $600 - $500

Ingreso no gravado = $100

Por lo anterior no debe cometerse el error de tomar como deducible la pérdida
en el retiro del activo y como no gravable la totalidad de la indemnizacién, pues s¢
estaria disminuyendo de forma indebida la base gravable incurriendo en inexactitud

fiscal sancionable.
Costos y deducciones
Requisitos generales

Es preciso tener siempre en cuenta los requisitos legales generales que
deben cumplir los costos y deducciones para que sean aceptados fiscalmente,

COIMmo son:

- Que sea permitida por la Ley.

- Que guarde relacién de causalidad con la actividad productora de renta.

- Que sean realizadas durante el afio o periodo gravable en el que se produje-
ron los ingresos.

- Que sean necesarias para producir la renta.

- Que sean proporcionales de acuerdo con la actividad.

- Que estén debidamente soportadas.

- Que sobre ellas se haya practicado la retencién en la fuente cuando aplique.

- Que cumplan con los requisitos especiales que sefale la Ley.

A los anteriores se suman los requisitos especiales que deben ser observados
para algunas deducciones.
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Deduccién especial por vinculacion de personal con limitacién fisica

El articulo 31 de la Ley 361 de 1997 establece que los empleadores que ocu-
pen trabajadores con limitacién no inferior al 25% comprobada, tienen derecho a
deducir de la renta el 200% del valor de los salarios y prestaciones sociales paga-
dos durante el afio o periodo gravable a estos trabajadores mientras subsista la

limitacion.

Este beneficio fiscal reviste suma importancia para los Call center’s en tanto
el costo mas alto dentro de su estructura lo constituyen los gastos del personal que
atiende los contactos telefénicos, via fax o internet. Por el tipo de actividades desa-
rrolladas, cierta clase de lirnitaciones fisicas no son impedimento para llevarlas a
cabo sin problemas, por ejemplo, una persona discapacitada en silla de ruedas esta
en capacidad de atender el teléfono, enviar faxes y correos elecirénicos.

Ilustremos el impacto de la deduccion especial con un ¢jemplo:

Empleados Emplecados
con limitacion sin limitacién
Ingresos $1.000 $1.000
Deduccién por salarios
y prestaciones sociales (1.000) (500)
Renta liquida 0 500

Esta deduccidn especial s6lo procede cuando los trabajadores con limitaciones
posean vinculacion laboral directa con la empresa.

Deduccién por programas de aprendices

LaLey 789 de 2002, ultima reforma laboral, reglamenté ampliamente lo rela-
cionado con los contratos de aprendizaje como parte de la estrategia de flexibilizacion
laboral pretendida por el actual Gobierno para disminuir los altos indices de desem-
pleo en ¢l pais.

Como parte de la mencionada reglamentacién la Ley definié que cada empre-
sa debia tener un aprendiz por cada 20 trabajadores de planta y uno adicional por
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fraccion de diez o superior que no exceda de veinte. Las empresas que tengan
entre quince y veinte trabajadores, deben tener un aprendiz.

El articulo 189 de la Ley 115 de 1994 define que los empleadores podran
deducir anualmente de su renta gravable hasta el 130% de los gastos por salarios y
prestaciones sociales de los trabajadores contratados como aprendices, adicionales
a los previstos legalmente, en programas de formacién profesional previamente
aprobados por el Servicio Nacional de Aprendizaje -SENA-.

Deduccién por pagos a viudas y huérfanos de miembros de las fuerzas
armadas muertos en combate, secuestrados o desaparecidos

Por lo dicho antes acerca de la intensiva utilizacién del recurso humano en la
actividad de los Call center’s, no deben descartarse beneficios fiscales especiales
como éste que trae el articulo 108-1 del Estatuto Tributario que permite deducir el
200% de los salarios y prestaciones sociales pagados durante el afio o periodo
gravable, a las viudas del personal de la fuerza publica o sus hijos mientras sosten-
gan el hogar, fallecidos en operaciones de mantenimiento o restablecimiento del
orden publico o por accién directa del enemigo.

También aplica para los conyuges de miembros de la fuerza publica, desapare-
cidos o secuestrados por el enemigo, mientras permanezcan en tal situacion.

Igual sucedera cuando se vincule laboralmente a ex miembros de la fuerza
publica que en el ejercicio de su deber hayan sufrido disminucién de su capacidad

psicofisica.

Es esta entonces una deduccion especial similar a la aplicable cuando se vin-
culen trabajadores con limitacion fisica.

Deduccion de impuestos pagados

Los impuestos de vehiculos, registro y anotacion y timbre no son deducibles
no obstante la empresa los pague, por ello cobra mayor importancia optimizar su

erogacion.

38



El impuesto de industria y comercio y de predial quedan como deducibles en
un 80% con la tendencia a convertirse en no deducibles en una préxima reforma

tributaria.

Deduccion de gastos en el exterior

Los costos y gastos efectuados en el exterior que guarden relacion de causalidad
con la produccion de rentas de fuente nacional son deducibles hasta un valor que no
exceda del 15% de la renta liquida antes de descontar tales costos y deducciones,
salvo cuando se trate de los pagos a que se refiere el articulo 122 del Estatuto

Tributario.

En este punto cabe resaltar que como la renta liquida puede disminuirse con la
compensacion de las pérdidas fiscales y los excesos de renta presuntiva, la Direc-
cién de Impuestos mediante el concepto 46385 de 2005 aclard que la renta liguida
base para limitar los gastos en el exterior es antes de hacer las compensaciones

mencionadas.

Supongamos para el periodo gravable 2006 la siguiente situacién:

Ingresos gravables $1.000.000
- Costos y gastos en el exterior (200.000)
- Otras deducciones (300.000)
= Renta liquida 500.000
- Compensacion pérdidas fiscales (350.000)
- Compensacion excesos renta presuntiva | (150.000)
= Renta liquida gravable 0

En este caso, el maximo valor deducible por costos y gastos en el exterior es:

Ingresos gravables $1.000.000
- Otras deducciones (300.000)
= Renta liquida $ 700.000
" 15% 105.000 === Maiximo deducible
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Obsérvese que la compensacion de pérdidas fiscales y de excesos de renta
presuntiva no tuvo incidencia en la determinacion del limite de la deduccion por
costos y gastos en el exterior.

Pérdida en venta de activos fijos

Por tratarse de empresas con grandes inversiones en activos de alta tecnolo-
gia y dado el riesgo de obsolescencia y pérdida de valor, podria ser necesario cons-
tituir provisiones contables para la proteccion de los mismos. Tales provisiones no
son deducibles fiscalmente por lo que podria optarse por vender los bienes gene-
rando una pérdida que si es deducible fiscalmente, todo ello luego de la evaluacion
financiera del caso.

Provision de cartera

Es comun que los Call center’s vendan sus servicios a crédito con lo que el
riesgo de irrecuperabilidad de cartera aumenta. En este sentido, no hay que perder
de vista los requisitos sefialados por la Ley para que proceda la deduccion de la
provision o el castigo de la cartera de dificil cobro o irrecuperable, a saber:

= Provisién individual. Segtn el articulo 72 del Decreto Reglamentario 187 de
1975, los contribuyentes que lleven contabilidad por el sistema de causacion
podran efectuar y tratar como deducible la provisién individual siempre y
cuando se cumplan los siguientes requisitos:

- Que larespectiva obligacién se haya contraido con justa causa y a titulo
Oneroso.

- Que se haya originado en operaciones propias de la actividad producto-
ra de renta.

- Que se haya tomado en cuenta al computar la renta declarada en los
afios anteriores, es decir, que el ingreso respectivo haya sido base
gravable en declaraciones pasadas.

- Que laprovision se haya- constituido en el afio o periodo gravable de que
sc trate.

- Que la obligacién exista en ¢l momento de la contabilizacion de la
provision.
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Que la respectiva deuda se haya hecho exigible con mas de un afio de
anterioridad y se justifique su caracter de dudoso o dificil cobro, lo cual
podra demostrarse con la insolvencia del deudor, su desaparicion o la
falta de garantias reales.

El articulo 74 del mismo Decreto fija como cuota maxima deducible anual de la

provision individual, un 33% del valor nominal de cada deuda con méas de un afio de

vencida.

. Provisién general. El articulo 75 del Decreto ya citado, deja a opcion del
contribuyente la deduccion de la provisiéon general a cambio de la indivi-
dual. La deduccion permitida es del 5% para deudas que en ¢l ultimo dia del
ejercicio gravable lleven entre 3 y 6 meses de vencidas; 10% para las que
lleven entre 6 meses y 1 afio; y el 15% para las que lleven mas de un afio de
vencidas.

Vale resaltar que de acuerdo con el paragrafo 2° del articulo 75 del Decreto
Reglamentario 187 de 1975, la empresa puede optar por la provision general luego
de haber solicitado la individual haciendo los ajustes correspondientes.

Depreciacion
Eleccion de métodos y cambio de vidas utiles

Los Call center’s soportan su operacion en equipos tecnolégicos de tiltima
generacion con unriesgo de obsolescencia alto debido al uso intensivo que en algu-
nos casos abarca las 24 horas de los 7 dias de la semana, y al acelerado dinamismo
del mercado tecnoldgico que permanentemente evoluciona y libera nuevas versio-
nes que reemplazan lo existente. Ante tal situacion, estas empresas cuentan con la
opcion de utilizar métodos acelerados de depreciacion y/o vidas tiles inferiores a
las convencionales.

Conrespecto a lo primero, el articulo 134 del Estatuto Tributario permite utili-
zar el método de linea recta, el de reduccién de saldos u otro de reconocido valor
técnico autorizado por la Direccién de Impuestos. En cuanto a lo segundo, el articu-
lo 138 sefiala la posibilidad de utilizar una vida util distinta a las estipuladas en el
Reglamento, previa la autorizacion del Director de Impuestos Nacionales.

En cualquier caso y previos los argumentos respectivos, la Ley ofrece la alter-
nativa de solicitar mayores deducciones por depreciacion haciendo, de otro lado,
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que el valor patrimonial de los activos sea menor para efectos de renta presuntiva
e impuestos que graven el patrimonio.

A manera de ejemplo, basta mencionar activos como los teléfonos y los
microauriculares que son herramientas basicas para la operacion de los Call
center’s y que corresponden al grupo contable de Equipo de Telecomunicaciones
cuya vida util sefialada fiscalmente es de 10 afios, pero que en virtud de su normal
uso en este tipo de empresas no superan los 3 afios de vida los primeros y 1 afio
los segundos. Igual suerte corren los computadores y demds equipos de procesa-
miento de datos con una vida util sefialada de 5 afios pero que en la practica no
supera los 2 arfios.

Los métodos de depreciacién y las vidas utiles pueden cambiarse sin perder
de vista que las condiciones deben conservarse para cada afio gravable comple-
to. En particular, la autorizacién para modificar las vidas utiles debe solicitarse
por lo menos dos meses antes del inicio del afio en ¢l cual se descan utilizar las

nuevas.

Depreciacion contable vs fiscal

El ordenamiento tributario colombiano permite solicitar como deduccién cuo-
tas diferentes a las registradas contablemente lo cual puede traer beneficios para la

empresa. Veamos:

Un Call center adquiere computadores por $15.000 que deprecia contablementic
por el método de linearectaa 5 afios, pero debido ala obsolescencia y renovacion

tecnolégica fiscalmente los deprecia a 3 afios.

Los resultados contables para los siguientes 5 afios serian:

Afiol | Afo2 | Afio3 | Ano4 | AnoS Total
Ingresos $15.000[$15.000|$15.000{$15.000| $15.000| $75.000
Gasto depreciacion (3.000) [(3.000) | (3.000) | (3.000) | (3.000) |(15.000)
Utilidad antes de impuesto | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 12.000 | 60.000
Impuesto de renta (35%) |(4.200) (4.200) | (4.200) | (4.200) | (4.200) |(21.000)
Utilidad del gjercicio $7.800 | $7.800 | $7.800 | $7.800 | $7.800 | $39.000
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v los resultados fiscales serian:

= Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Total

[ Ingresos $15.000/$15.000($15.000|$15.000| $15.000 | $75.000
Deduccion por

Lﬂcprcciacién (5.000) | (5.000) | (5.000) (0) (0) (15.000)
Renta gravable 10.000 | 10.000 | 10.000 | 15.000 | 15.000 | 60.000
Impuesto de renta (35%) |(3.500) | (3.500) [ (3.500) | (5.250) | (5.250) |(21.000)
Utilidad del gjercicio $6.500 | $6.500 | $6.500 | $9.750 | $9.750 [ $39.000

Al cabo de los 5 afios cuando los equipos se hayan depreciado totalmente, la
depreciacién, el impuesto de renta y las utilidades son iguales tanto contable como

fiscalmente.

Anualmente se presentan las siguientes diferencias temporales:

Afiol | Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afio5S Total
Depreciacion contable (3.000) | (3.000) | (3.000) | (3.000) | (3.000) |(15.000)
Depreciacion fiscal (5.000) | (5.000) | (5.000)| (0) (0) |(15.000)
Diferencia 2.000 | 2.000 | 2.000 |(3.000)] (3.000) (0)
Impuesto diferido 700 700 700 |(1.050)| (1.050) (0)

Estas diferencias hacen que durante los 5 afios el impuesto contable sea diferente

al fiscal:

Afiol | Afio2 | Afio3 | Afo4 | Afio5 | Total
Impuesto contable (4.200) | (4.200) | (4.200) | (4.200) | (4.200) |(21.000)
Impuesto fiscal (3.500) | (3.500) | (3.500) | (5.250) | (5.250) |(21.000)
Impuesto diferido 700 700 700 |[(1.050)] (1.050) (D))

De acuerdo con el articulo 78 del Decreto Reglamentario 2649 de 1993, debe
contabilizarse el impuesto diferido cuando la existencia de diferencias temporales
implique el pago de un menor impuesto de renta en el afio corriente, calculado a
tasas actuales, siempre que exista una expectativa razonable de que tales diferen-

cias se revertiran.
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Los registros contables en cada afio serian:

Afio 1 | Gasto impuesto 4.200 L
Impuesto diferido 700 |
Impuesto por pagar 3.500

Afio 2 | Gasto impuesto 4.200
Impuesto diferido 700
Impuesto por pagar 3.500

Afio 3 | Gasto impuesto 4.200
Impuesto diferido 700
Impuesto por pagar 3.500

Afio 4 | Gasto impuesto 4.200
Impuesto diferido 1.050
Impuesto por pagar 5.250

Afio 5 | Gasto impuesto 4.200
Impuesto diferido 1.050
Impuesto por pagar 5.250

Con este tratamiento se logra una ventaja financiera para la empresa porque
en los primeros afios se paga menos impuesto, aplazandolo para arios futuros con el
efecto implicito del valor del dinero en el tiempo, asi:

Contablemente,
Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Total
Utilidad antes de impuesto | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 60.000
Impuesto de renta (4.200) | (4.200) | (4.200) | (4.200) | (4.200)(21.000)
Utilidad del ejercicio 7.800 | 7.800 | 7.800 | 7.800 | 7.800 | 39.000
Tasa fiscal efectiva 35% 35% 35% 35% 35% | 35%

el




v con el impuesto efectivamente pagado,

3 Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Total
Utilidad antes de impuesto | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 60.000
Impuesto de renta (35%) | (3.500) | (3.500) | (3.500) | (5.250) | (5.250)|(21.000)
Utilidad del gjercicio 8.500 | 8.500 | 8.500 | 6.750 | 6.750 | 39.000

[ Impuesto diferido (700) | (700) | (700) | 1.050 | 1.050 | (0)
Tasa fiscal efectiva 29% | 29% | 29% | 44% | 4% | 35%

Debe tenerse muy presente lo previsto por el articulo 130 del Estatuto Tributa-

rio que obliga a apropiar como reserva no distribuible el 70% del mayor valor soli-
citado fiscalmente por depreciacion en relacion con el gasto contable. Dicha reser-
va podri liberarse a razén del 70% de la diferencia entre la deduccion fiscal y el
gasto contable en los periodos en que éste sea inferior, esto es, cuando se revierta
la diferencia temporal. En nuestro ejemplo tendriamos el siguiente movimiento de la
reserva durante los 5 anos:

Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Total
Depreciacion contable (3.000) | (3.000) | (3.000) | (3.000) | (3.000)|(15.000)
Depreciacion fiscal (5.000) | (5.000) | (5.000)] (O (0) [(15.000)
Diferencia 2.000 | 2.000 | 2.000 [(3.000)]|(3.000)] (©O)
Reserva articulo 130 (70%)| 1.400 | 1.400 | 1.400 0 0 4.200
Liberacién de lareserva (0) (0) (0) |(2.100)](2.100)](4.200)

Con la constitucién de esta reserva el legislador pretendio6 evitar que, fruto de
la solicitud de una deduccién superior fiscalmente, pudieran liberarse utilidades con-
tables en exceso para ser repartidas a los socios, produciendo la posible
descapitalizacién de la compaiiia. -

El mismo articulo 130 establece que las utilidades que se liberen de la
reserva podran distribuirse como un ingreso no constitutivo de renta ni ganan-
cia ocasional.
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Arrendamiento financiero -leasing-

Actualmente los contratos de arrendamiento financiero —leasing- celebrados
con opcidon de compra podran ser tratados como operativos o como financieros.

Lo primero implica que la totalidad de los cadnones sean tratados como gastos
deducibles.

Lo segundo supone para el arrendatario contabilizar un activo y un pasivo al
inicio del contrato, depreciar y ajustar por inflacién el valor activado y solicitar
como deduccién, ademas dc la citada depreciacion, la parte de los canones que
corresponda al costo financiero.

Todo lo anterior segtin el articulo 127-1 del Estatuto Tributario que ademas
define el tratamiento de los contratos como arrendamiento operativo o financiero
dependiendo de la clase de activos y los plazos estipulados.

Previa la consideracion de las politicas internas de indole financiero o adminis-
trativo en cada Call center, el leasing presenta varias ventajas frente a la alternativa
de comprar equipos tecnologicos:

« El impacto en la tesoreria de la empresa es menor por cuanto ¢l leasing se
comporta como un crédito que se paga por cuotas, a cambio de tener que
desembolsar el valor total de los equipos en €l momento de la compra.

» Ladeduccion por los canones de arrendamiento es mayor que la combina-
cion de las depreciaciones y el ingreso gravable por correccién monetaria
producto del ajuste por inflacion de los activos.

« Laempresa arrendadora asume el costo de la obsolescencia de los equi-
pos, pues conserva la propiedad de los mismos hasta que le son devueltos al

finalizar el contrato.

- Paralos Call center’s es clave procurar porque su estructura de costos sca
lo mas variable posible. El lcasing tiene este comportamiento pues en cual-
quier momento es posible cancelar anticipadamente los contratos.

- Tener los activos en leasing cvita aumentar la base de calculo de larenta
presuntiva y del impuesto al patrimonio.
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para los Call center’s es recomendable aprovechar que la Ley 863 de 2003
derog6 el paragrafo 3° del articulo 127-1 que prescribia un tope de patrimonio bruto
hasta el cual las empresas podian optar por el tratamiento del leasing como opera-
tivo, lo que hacia que empresas medianas y grandes no tuvieran la opcién de esta
manera de solicitar una mayor deduccién.

El analisis entre compra directa, leasing operativo y financiero debe comple-
mentarse con la nueva deduccion especial por inversion en activos fijos produc-
tivos, la cual sélo procede para los bienes vinculados de manera directa y perma-
nente a la operacion del negocio, que se encuentren registrados como activos de
la compaiiia y que sean objeto de depreciacion en la contabilidad. Por lo tanto, la
deduccién especial s6lo procede en la modalidad de compra directa y leasing

financiero.

Deduccion especial por inversion en activos productivos

La reforma tributaria introducida por la Ley 863 de 2003, en su articulo 68
adiciono el articulo 158-3 al Estatuto Tributario introduciendo un importante estimu-
lo para la inversion y la renovacién de los bienes de capital de las empresas.

Se trata de la deduccién especial por los afios gravables 200- a 2006, inclusive,
por una sola vez en el periodo fiscal en el cual se adquiera, del treinta por ciento
(30%) del valor de las inversiones efectivamente realizadas en la adquisicion de
activos fijos reales productivos que se efectuen entre ¢l primero de enero y el 31 de
diciembre de cada afio.

La deduccién también opera cuando los activos fijos reales productivos se
adquieran bajo la modalidad de leasing financiero con opcién irrevocable de com-
pra, con la aclaracion de que el valor a deducir anualmente es el que resulte de
aplicarle el 30% al valor total de los bienes en el afio en que se suscriba el contrato
con la compaiiia de financiamiento comercial.

Para efectos de la deduccién de que trata el presente decreto, son activos fijos
reales productivos, los bienes que se adquieren para formar parte del patrimonio,
participan de manera directa y permanente en la actividad productora de renta del
contribuyente y se deprecian contable y fiscalmente.
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Los Decretos 970, 1014 y 1766 de 2004, reglamentan todo lo concerniente a
este beneficio.

Esta deducciéon no procede para el arrendamiento operativo de que trata el
numeral 1° del articulo 127-1 del Estatuto Tributario; s6lo procede para aquellos
contratos cuyos plazos sean inferiores a los sefialados en dicho numeral.

La empresa que solicite esta deduccion podra optar por tratar el impuesto
sobre las ventas pagado en la adquisicion de activos fijos reales productivos como
impuesto descontable en el impuesto sobre las ventas, como descuento tributario
del impuesto sobre la renta, o como parte del costo de adquisicion del activo, segiin

¢l caso.

Es de resaltar que las empresas que hagan uso de esta deduccion no se podran
acoger al beneficio de auditoria previsto en el articulo 689-1 del Estatuto Tributario.

Veamos un gjemplo para una empresa que pretende realizar una inversion por
$1.000.000 en activos con ¢l lleno de los requisitos dzl reglamento.

= Siloscompra:

2004 2005 2006 2007
Depreciacion $200.000 | $200.000 | $200.000 | $200.000
Deduccién especial | $300.000 0 0 0
Total deducible $500.000 | $200.000 | $200.000 | $200.000

- Los activos sec deprecian en una vida util de 5 arios.

= Silos toma en leasing:

2004 2005 2006
Canon $437.977 | $437.977 | $437.977
Deduccion especial® $86.393 | $99.352 | $114.255
Total deducible $524.370 | $537.329 | $552.232
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Se supone un contrato de leasing a 3 afios con una tasa de interés anual del
15% y cuotas fijas.

-

Equivalente al 30% de la porcion de los canones que amortiza capital.

Este beneficio es de la mayor trascendencia para los Call center’s debido a las
altas y constantes inversiones cn las que deben incurrir para mantener actualizada

su plataforma tecnolégica.

Rentas exentas

Las rentas exentas contempladas en el ordenamiento tributario colombiano,
por su filosofia de estimular ciertos sectores o actividades o por su orientacion a
faverecer zonas geograficas del pais golpeadas por desastres naturales, no ofrecen
Ja posibilidad de aprovechamiento para los Call center’s, lo cual es logico si se tiene
en cuenta la corta edad de estas empresas y su industria.

Renta exenta para los productores de sofiware

Laley 788 de 2002 ¢n su articulo 207-2, numeral 8°, le dio vida juridicaala
renta exenta para los productores de software. Posteriormente el Decreto Re-
glamentario 2755 de 2005 en su articulo 15 sefiala que las rentas de fuente nacio-
nal y/o extranjera originadas cn la produccion de software elaborado en Colom-
bia se consideran exentas del impuesto sobre la renta por un término de diez afios
comprendidos entre el 1° de enero de 2005 y ¢l 31 de diciembre de 2012, siempre
y cuando cumplan con los requisitos conienidos en ¢l articulo 207-2 y en este
decreto, a saber:

- Que el software se encuentre amparado con nucvas patentes registra-
das ante la autoridad competente.

- Que el nuevo software haya sido producido y/o elaborado con posterio-
ridad a la fecha de entrada en vigencia de la Ley 788 de 2002.

- Que el nuevo software haya sido producido y/o elaborado en Colombia.
Se¢ entiende que el software ha sido elaborado e¢n Colombia cuando
dicha elaboracion y/o produccién se realice dentro de los limites del
territorio nacional.
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- Que el nuevo software se registre ante la Oficina de Registro de la
Direccién Nacional de Derechos de Autor del Ministerio del Interior y
de Justicia.

- Que en el nuevo software se haya incorporado un alto contenido de inves-
tigacion cientifica y/o tecnolégica nacional, lo cual debera ser certificado
por Colciencias o la entidad que haga sus veces.

- Que el nuevo software sea el resultado de un proyecto de investigacion, de
conformidad con lo dispuesto en el Decreto 2076 de 1992.

Para efectos de esta exencion, se entiende por software la definiciéon conteni-
da en el Decreto 1360 de 1989 y demas normas que lo modifiquen o adicionen.

Tener ecn cuenta esta exencion es importante para los Call center’s debido a
que de manera accesoria con la prestacion de los servicios, las areas técnicas de
estas empresas invierten buena parte de su tiempo y demas recursos mejorando las
aplicaciones de software de los clientes o desarrollando nuevas aplicaciones que
posibiliten o faciliten la prestacién del servicio principal, es alli en donde puede
explorarse la alternativa de diversificar el negocio hacia la produccion de software
susceptible de ser comercializado, con el lleno de los requisitos que la ley establece
para gozar dc la exencion.

Descuentos tributarios

Como se menciond en paginas precedentes, la tendencia sefala la gra-
dual desaparicion de los incentivos tributarios dados en forma de ingresos no
constitutivos de renta ni ganancia ocasional, rentas exentas y descuentos tri-

butarios.

El articulo 254 del Estatuto Tributario contempla que los contribuyentes
nacionales que perciban rentas de fuente extranjera, sujetas al impuesto so-
bre la renta en el pais de origen, pueden descontar del impuesto sobre la renta
colombiano, el pagado en el exterior sobre esas mismas rentas, sin que el
descuento no exceda el monto del impuesto que deba pagar el contribuyente
por esas rentas en Colombia.
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Renta presuntiva

Tratiandose de una industria joven en Colombia impulsada por empresas con
menos de una década en el mercado, es normal que apenas se encuentren absor-
biendo sus costos preoperativos que suelen ser altos por su énfasis en tecnologia de
punta costosa por ser escasa o inexistente en el mercado nacional, haciendo nece-
saria generalmente su importacion. Lo anterior se conjuga con los estrechos mar-
oenes de rentabilidad que mundialmente caracterizan a los Call center’s, no exce-
giendo el promedio de un 7% de margen neto. Asi las cosas, la estrategia debe
dirigirse en primera instancia hacia disminuir la base sobre la cual calcular la renta
presuntiva, esto es, el patrimonio liquido. Como se dijo anteriormente una cantidad
de activos ajustables superior al patrimonio genera una utilidad por exposicién a la

inflacién gravable.

Asimismo, como politica se recomienda adquirir la menor cantidad posible de
activos que engrosen el patrimonio de la empresa ampliando la base para renta
presuntiva. En caso de tener que adquirirlos, deberd procurarse porque estos bie-
nes renten por lo menos un 6% anual en promedio luego de descontar ¢l efecto que
sobre la base gravable ticne la correspondiente deduccidn por depreciacion; ello
para equiparar la rentabilidad presunta por la Ley tributaria. En adicion, los activos
deben estar adecuadamente valorados para que el calculo de la renta presuntiva se
efectiie sobre una base precisa.

Ajustes por inflacion

Estructura financiera

Debe considerarse el impacto que la inflacién tiene sobre los Estados Finan-
cieros dependiendo de la estructura financicra de la empresa, de manera que si se
poseen mas activos no monetarios que patrimonio habra de tenerse en cuenta que
tal diferencia multiplicada por el porcentaje de ajuste acumulado aplicable, constitu-
ye base gravable del impuesto. Lo anterior nos enfrenta al pago efectivo de un
tributo sobre una base que no representa entrada de fondos para la empresa.

No ajuste fiscal de activos

Por su énfasis en plataforma tecnoldgica y su alto riesgo de obsolescencia,
puede darse que la empresa posea activos cuyo costo ajustado exceda en un 30%
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o mas ¢l valor de mercado. Para lo anterior, el articulo 341 del Estatuto Tributario
establece la opcidn para el contribuyente de no ajustar estos activ ns dada la reali-
dad econémica imperante, con lo cual tampoco debera ajustarse la parte proporcio-
nal del patrimonio derivando en un ahorro impositivo asi:

Si se tiene el siguiente Balance General para la compaiiia “Contactos S.A.” al

cierre de diciembre de 2005:

ACTIVOS
Monetarios $300
No monetarios 700
Total activo $1.600

PASIVOS

Monctarios

PATRIMONIO

Total pasivo + patrimonio

$400

600

$1.000

Si suponemos quec 1os activos no monetarios cumplen con las condiciones del
articulo 341, podriamos no ajustar fiscalmente y tendriamos para la determinacion

del impuesto para el atio 2005 lo siguiente:

indice de propiedad =

Patrimonio =

Activo total

_$600
$1.000

= 60%

Porci6n del patrimonio no ajustable = $700 * 60% = $420

BASE PAAG CON SN |JAHORRO
AJUSTE| AJUSTE
Activo 700 10 70 0 70
Patrimonio 600 10 -60 -18 -42
Saldo correccion monetaria 10 -18 28
Impuesto de renta (35%) 3,5 -6,3 9.8
Sobretasa impuesto de renta 0,35 -0,63 0,98
Total impuesto 3,85 -693 10,78
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gi esta empresa estuviera tributando por renta ordinaria, tendria un ahorro de
10,78 en el céleulo del impuesto del 2005 generado por la aplicacion del articulo

341 decl Estatuto Tributario.

Qi la empresa calculara su impuesto con base en la renta presuntiva, el benefi-
cio e veria en el siguiente periodo al contar con un patrimonio base inferior por no
haber sido objcto de $70 de ajustes por inflacion.

La decision del no ajuste debe notificarse al administrador de impuestos con
por lo menos dos meses de anticipacidn a la fecha de vencimiento del plazo para

declarar.

Impuesto sobre las ventas
La categoria de Gran Contribuyente

El articulo 562 del Estatuto Tributario prescribe que para la correcta ad-
ministracién, recaudo y control de los impuestos nacionales, el Director Ge-
neral de Impuestos Nacionales, mediante resolucion, establecera los contri-
buyentes, responsables o agentes retenedores, que por su volumen de opera-
ciones o importancia en el recaudo, deban catalogairsc como grandes contri-

buyentes.

En particular, a las empresas que poseen esta categoria sus clientes no les
pueden practicar retencion en la fuente a titulo de impuesto sobre las ventas, lo
cual puede significar una ventaja financiera para las empresas que vendan de

contado.

Supongamos una empresa gran coniribuyente que realiza una venta por $10.000
el 01 de mayo de 2006 generando un impuesto sobre las ventas de $1.600 a la tarifa
general del 16%. La fecha de vencimiento para declarar el impuesto sobre las
ventas es el 15 de julio de 2006.

Esta empresa en el momento de la venta recauda la totalidad del impuesto
sobre las ventas por $1.600, si no tuviera la calidad de gran contribuyente el cliente
le retendria el 50% del impuesto sobre las ventas equivalente a $800.
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Si esta empresa coloca el dinero en una alternativa que le genere una tasa de
rendimiento del 1% mensual, obtendria el siguiente beneficio derivado de su condi-
cion de gran contribuyente:

$800 * 1%/mes * 1,5meses=812

En otras palabras, una empresa gran contribuyente que venda de contado tie-
ne la oportunidad de “trabajar™ con ¢l dinero de la retencién que no le efectuaron
sus clientes. desde el momento en que recauda el producto de sus ventas hasta la
fecha en que declara y paga el impuesto sobre las ventas.

La proporcionalidad

Ante la ausencia de normatividad especifica que estipule algo distinto, los ser-
vicios de Call center se encuentran dentro de la categoria de los servicios gravados
a la tarifa general del 16%.

Sin embargo, hay dos situaciones que pueden producir la concurrencia de in-
gresos gravados, excluidos y exentos en los Call center’s. La primera es la presta-
cién de servicios a la Organizacién de la Naciones Unidas y a las entidades
multilaterales de crédito los cuales de acuerdo con el articulo 21 del Decreto Regla-
mentario 2076 de 1992 son excluidos del impuesto sobre las ventas. La segunda es
la que toca con la exportacion de servicios que s¢ tratara en mayor detalle en ¢l
siguiente numeral.

Dada tal concurrencia debe efectuarse el prorrateo del impuesto sobre las
ventas de conformidad con el articulo 490 del Estatuto Tributario con el fin d¢
determinar los impuestos descontables. Veamos un ejemplo:

La empresa Contactos S.A. registrd las siguicntes ventas durante un bimestrs
cualquiera del afio 2006:

Servicios prestados a clientes nacionales | $30.000 50%
Servicios prestados a clientes del exterior 18.000 30%
Servicios prestados a la ONU 12.000 20%
Total ingresos $60.000 | 100%




Durante el periodo el impuesto sobre las ventas facturado por los proveedores
de costos y gastos comunes para todos los rubros de ventas ascendi6 a $8.000.

El porcentaje de operaciones que dan derecho a descuento es:

Servicios prestados a clientes nacionales 50%
Servicios prestados a clientes del exterior 30%
Porcentaje que da derecho a descuento 80%

Aplicando este porcentaje al impuesto pagado tenemos el valor descontable:

$8.000 * 80% = $6.400

El exceso debe tratarse como mayor valor del costo o gasto:

$8.000-$6.400=5%1.600

Vale aclarar que en primera instancia debe identificarse ¢l impuesto sobre las
ventas asociado a costos y gastos imputables directamente a las operaciones que
dan derecho a descuento, s6lo de manera subsidiaria debe aplicarse el prorrateo o

proporcionalidad descrita anteriormente.

Comercio exterior
Exportacion de servicios

El panorama intemacional

Con la evolucion de los negocios y ¢l auge de la explotacién de los servicios
como actividades que jalonan la economia mundial, ha venido tomando fuerza
internacionalmente y particularmente en Colombia el concepto de la exportacion de
servicios que en términos generales se configura cuando la prestacion de servicios

opera entre un residente y un no residente en un pais.

Exportar servicios es participar en una de las industrias con mayor poten-
cialidad y crecimiento en el mercado internacional. Cuando se habla de empre-
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sas de servicios se hace alusion a industrias “limpias’ que no contaminan el
medio ambiente.

Exportar servicios es beneficioso porque:

Gracias a la internacionalizacion del comercio y a la apertura a la inversion
extranjera, las industrias dedicadas a la prestacion de servicios legales, de
software, de telecomunicaciones, de turismo o de educacién experimentan
un crecimiento continuo y estable.

La industria de servicios es por lo general altamente empleadora.

La industria de servicios contribuye al crecimiento de la economia me-
diante la transferencia de tecnologia y mejoramiento de los canales de
informacion.

Los servicios apoyan ¢l comercio de bienes y otros servicios, los cuales no
podrian llegar a su destino si no existicran canales de distribucion y
comercializacién proveidos por las industrias de servicios.

Con la creacion de la Organizacion Mundial del Comercio —O.M.C.-, también

nacio el Acuerdo General de Comercio de Servicios -G.A.T.S.- el cual definié cua-
tro modalidades de prestacion de servicios:

Movimiento transfronterizo de los servicios: en virtud del cual estos cruzan
la frontera sin desplazamiento de las personas. El proveedor del serviciono
se desplaza ni establece presencia en el pais en el que se consume o utiliza
el servicio. Ejemplo: Software que s¢ envia a través de intemnet, transferen-
cia bancaria de dinero.

Traslado de consumidores al pais de iraportacidn: en el que el servicio es
utilizado por no residentes en un territorio diferente al propio. Ejemplo: Pa-
cientes extranjeros que reciben servicios médicos en Colombia, estudiantes
extranjeros de pasantia en Colombia, turistas extranjeros que consumen
servicios de hospedaje, alimentacion y recreacion en Colombia.

Establecimiento de presencia comercial en el pais en que ha de prestarse el
servicio: consistente en que el proveedor suministra el servicio en el territo-
rio de otro pais. Ejemplo: Firma de ingenieros que se establece en otro pais
para prestar sus Servicios.
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Traslado temporal de personas a otro pais para prestar en ¢l los servicios:
de manera que un proveedor de servicios se desplaza fisicamente a otro
pais para prestarlos. Ejemplo: Docente colombiano que se desplaza para
dictar cursos en el exterior, ingeniero suizo que viene a Colombia para emi-
tir un dictamen sobre el funcionamiento de una represa.

-

Los servicios ofrecidos por los Call center’s pueden enmarcarse dentro de las
tres primeras modalidades, asi:

. FEltrafico de voz y datos que fundamenta ¢l servicio de telecomunicaciones
ofrecido por los Call center’s atraviesa las fronteras permitiendo que un
usuario de un banco mexicano ubicado en Guadalajara, realice una llamada
atendida por un Call center en Colombia para averiguar su saldo.

- Siguiendo con ¢l gjemplo, este mexicano puede estar de vacaciones en
Cartagena y desde alli realizar una llamada que sera atendida por un Call
center colombiano, para averiguar por su saldo en el banco mexicano.

« Porultimo, un Call center puede establecer una sucursal en México que
atienda las llamadas de los usuarios de los bancos de ese pais.

El comercio exterior de servicios es una parte importante del producto interno
bruto tanto en los paises desarrollados como en via de desarrollo, pero en estos
ultimos existe poca promocion, politicas y normatividad. En Nigeria representan
alrededor del 39% del PI.B., un 78% en Estados Unidos y un 89% en Hong Kong.

Secgun cifras del DANE en Colombia los servicios contribuyen con el 74% del
empleo, el 15.4% de las exportaciones y el 64% del P.1.B.

En muchas legislaciones no se encuentran reglas especificas para apoyar la
exportacidon de servicios, en otros paiscs sc apoya usando las mismas cstrategias
utilizadas para la exportacion de bienes lo cual puede traer complicaciones debido a
la intangibilidad de los servicios.

El panorama nacional

La legislacion colombiana ha venido dando sus primeros pasos hacia la regla-
mentacion y estimulo para la exportacién de servicios, aunque en la practica el
apoyo sigue concentrado en la exportacion de bienes.
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El articulo 33 de la Ley 633, reforma tributaria del aiio 2000, modifico el literal
e) del articulo 481 del Estatuto Tributario citando los presupuestos que deben darse
para que un servicio sea considerado como de exportacién, a saber:

* Que sea prestado en ¢l pais.
* Que seca prestado en desarrollo de un contrato escrito.

» Que sea utilizado exclusivamente en el exterior por empresas o personas
sin negocios o actividades en Colombia.

El primero de estos requisitos de¢ja sin piso juridico en Colombia la tercera
modalidad definida por ¢l GATS ya expuesta.

El mismo literal €) consagra la exencion del impuesto sobre las ventas para los
servicios exportados.

Los servicios prestados por los Call center’s pueden catalogarse como de
exportacion si se considera que son prestados en Colombia amparados por con-
tratos escritos debidamente formalizados y que su utilizacién tiene lugar en el
exterior toda vez que, aunque las llamadas son recibidas por asesores y con equi-
pos ubicados fisicamente en Colombia, quien efectia la llamada esta ubicado en
el exterior y a la vez es usuario de los servicios de la empresa extranjera que
contrat6 el Call center.

Con lo anterior, se abre para los Call center’s una puerta tributaria enorme que
facilita su incursion en los mercados internacionales con tarifas competitivas no
incrementadas por ¢l impuesto sobre las ventas.

De vital importancia es observar que ademas de los requisitos ya expuestos, la
Ley contempla otros adicionales como son:

« Lainscripcion vigente de la empresa en el registro nacional de exportadores
administrado por el Ministerio de Comercio Exterior, la cual debe renovar-
se anualmente.

- La certificacién sobre la existencia y representacion de la empresa extran-
jera contratante.
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Radicacion de la declaracion escrita sobre los contratos de exportacion de
servicios que se celebren.

. Lainscripcion del contrato de exportacion de servicios ante el Ministerio de
Comercio Exterior.

Otra ventaja tributaria relativa a la exportacion de servicios ¢s la contenida en

el numeral 51 del articulo 530 del Estatuto Tributario segtin la cual los documentos

rivados mediante los cuales se acuerde la exportacion de bienes de produccion
nacional y de servicios, se encuentran exentos del impuesto de timbre.

Adicionalmente, el paragrafo 1° del articulo 366-1 del Estatuto Tributario y ¢l
articulo 6° del Decreto Reglamentario 2681 de 1999 contemplan la no aplicacion
de la retencion en la fuente sobre los ingresos provenicntes de la exportacion de

servicios.

Debido a lo novedoso del concepto referente a que los servicios ofrecidos por
los Call center’s son exportables, se recomienda documentar juridica y técnica-
mente por qué dichos servicios son exportables cobijados por lo dicho en el articulo
481, literal e) del Estatuto Tributario, ello como soporte frente a un eventual
cuestionamiento por parte de la Direccion de Impuestos.

Acabamos de describir ventajas tributarias que se traducen en ventajas com-
petitivas para los Call center’s a la hora de ofrecer sus servicios en los mercados

internacionales.

La exportacion de servicios se constituye en un imperativo para los Call center’s
en el marco de sus proyectos de internacionalizacion y en aras de atender un mer-
cado externo inmenso que convierta a Colombia en el “peaje” de las telecomunica-
ciones a nivel global hasta consolidarse en un mediano o largo plazo, por qué no,
como ¢l centro de contactos mas grande del mundo.

Sistema Especial de Importaciéon — Exportacion para la exportacion de ser-
vicios

El Decreto 2331 de 2001 reglamenta el Sistema Especial de Importaciéon —
Exportacion para la exportacién de servicios que hace las veces de Plan Vallgjo
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aplicable a los servicios, mecanismo mediante el cual una empresa exportadora de
servicios puede importar bienes de capital sin arancel y con el impuesto sobre las
ventas diferido, a cambio de suscribir con el Ministerio de Comercio Exterior com-
promisos de exportaciéon medibles y cuantificables en un periodo de tiempo previa-
mente definido. El Decreto define como minimo de exportacién para gozar del
sistema, un valor equivalente a 1,5 veces ¢l valor FOB de los bienes de capital y sus
repuestos importados.

La modalidad es aplicable, entre otros, a los servicios de telecomunicaciones y
a su vez se consideran como tales aquellos de valor agregado y los que utilizan
como soporte servicios basicos, telematicos, de difusién o cualquier combinacion
de éstos, proporcionando con ello la capacidad completa para el envio o intercam-
bio de informacién, agregando otras facilidades al servicio soporte o satisfaciendo
algunas necesidades especificas de telecomunicaciones.

Entre ellos se consideran los servicios de acceso, envio, tratamiento, deposito
y recuperacion de informacién almacenada, la transferencia electronica de fondos,

el videotexto, el teletexto y el correo electronico.

Es esta una modalidad muy interesante para ser aprovechada por los Call
center’s para importar los equipos de tecnologia de iiltima generacion que soportan
su operacion.

Pagos al exterior

Retencion en la fuente

En razén a su complejidad técnica, es comuin para los Call center’s contratar la
prestacion de servicios con entidades extranjeras sin residencia ni domicilio en
Colombia.

De acuerdo con el articulo 123 del Estatuto Tributario, los pagos hechos al
exterior cuyo beneficiario sea un extranjero sin residencia ni domicilio en el pais,
s6lo seran deducibles si se acredita la consignacién de la retencion en la fuente a
titulo de renta y remesas para lo cual aparecen sefialadas las tarifas dependiendo

del concepto del pago o abono en cuenta.
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Debe tenerse especial cuidado al definir el servicio contratado para que €ste
quede enmarcado dentro de los conceptos de consultoria, servicios técnicos o
ia técnica, puesto que segun el articulo 408 del Estatuto Tributario en su

asistencit HUo S¢ : ;
inciso 2° contempla la tarifa inica del 10% por retencién en la fuente a titulo de

renta y remesas.

Pagos a paraisos fiscales

Elarticulo 124-2 del Estatuto Tributario sefiala que no constituyen costo ni
deduccién los pagos o abonos en cuenta realizados a entidades constituidas, locali-
~adas o en funcionamiento en jurisdicciones catalogadas por el Gobierno colombia-
no como paraisos fiscales o lugares de baja imposicion, salvo que se efectuc la
retencion en la fuente a titulo de los impuestos de renta y remesas.

A la fecha no ha sido publicada la lista de las jurisdicciones catalogadas como
paraisos fiscales por el Gobierno nacional. Se presume que sera adoptada la lista de
la Organizacién para Cooperacién y el Desarrollo Econémico ~OCDE-.

Impuesto de Timbre
Contratos de cuantia indeterminada

Aungue ios contratos celebrados por los Call center’s con sus clientes contie-
nen volumenes estimados de llamadas, minutos u horas de conexion, al momento de
su formalizacién no es posible establecer el valor total de las negociaciones dando
lugar a contratos de cuantia indeterminada en 1os que no se conoce la base gravable
del impuesto de timbre.

Dice la norma que si al iniciar la gjecucion del contrato se prevé que su valor
excedera el tope para estar sujeto al impuesto que para el afio 2006 fue fijado en
$63.191.000, debe efectuarse la retencion del impuesto sobre cada pago o abono
en cuenta. Si el contrato finaliza y su valor no excedi6 el tope, puede tramitarse la
solicitud de devolucion del impuesto.

La precision anterior es importante porque suele ocurrir que ¢l impuesto de
timbre s6lo empieza a retenerse cuando la sumatoria de pagos o abonos en cuenta
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periédicos ha superado el tope, exponiendo al agente de retencion a corregir las
declaraciones en las que se debié declarar y pagar la retencion.

Veamos un ¢jemplo:

Se celebra un contrato de prestacion de servicios de cuantia indeterminada por
seis meses, generando una facturacion mensual asi:

Mes Valor factura
1 $10.000.000
2 $18.000.000
3 $20.000.000
4 $15.000.000
5 $12.000.000
6 $13.000.000
Total $88.000.000

Como el valor total del contrato superé el tope de los $63.191.000, se debié
practicar, declarar y pagar la retencion cn la fuente por impuesto de timbre desde el
primer pago o abono en cuenta:

Mes Valor factura Impuesto de timbre
I $10.000.000 $150.000
2 $18.000.000 $270.000
3 $20.000.000 $300.000
4 $15.000.000 $225.000
5 $12.000.000 $180.000
6 $13.000.000 $195.000

En este caso, en cada mes debi6 retenerse, declararse y pagarse el valor
correspondiente a cada facturacién. Es incorrecto declarar la totalidad del timbre |

del contrato por $1.320.000 en el mes siete.

62



La oferta mercantil

El articulo 530 del Estatuto Tributario en su numeral 52, contempla una de las
exenciones del impuesto de timbre que puede beneficiar a los Call center’s. Se
trata de las ofertas mercantiles que se aceptan con ocasion de la expedicion de la

orden de compra o venta.

En este punto hay que tener especial cuidado porque es €sta una norma que
conduce a confusién y no ha sido objeto de mayor reglamentacion. La confusion
surge cuando se pregunta si la norma tributaria al mencionar la oferta mercantil se
refiere a la definida en el articulo 845 del Codigo de Comercio como la propuesta o
proyecto de negocio juridico que una persona formula a otra, la cual debe contener
los elementos esenciales del negocio y ser comunicada al destinatario.

I_a oferta mercantil definida en el Codigo de Comercio lleva implicita la
bilateralidad que caracteriza los contratos, los cuales a su vez estan gravados con el
impuesto de timbre. Entendemos que la oferta que se encuentra exenta del grava-
men es aquella que en primera instancia se dirige a destinatarios indeterminados
configurando un acto unilateral por parte del oferente de un servicio, y cuya acep-
tacion se da con la expedicién de una orden de compra o venta siendo éste igual-
mente un acto unilateral del comprador o vendedor segun el caso.

De otro lado, la oferta mercantil dirigida a potenciales compradores indetermi-
nados no s¢ ajusta a las necesidades de los Call center’s por cuanto la complejidad
de los servicios ofrecidos amerita la estipulacion de condiciones y clausulas que
deben ser aceptadas por las partes en aras de ofrecer las mejores garantias.

Impuestos municipales

Enrazén a su alto impacto como estrategia para la generacidn de empleo, lade
los Call center’s es una industria que merece toda la atencién por parte de los
gobiernos regionales para proveerle facilidades y estimulos de toda indole que pro-
muevan su nacimiento y desarrollo.

La administracion municipal de Medellin es pionera en la adopcion de esta
estrategia y ha reglamentado algunos beneficios tributarios que se mencionan a
continuacion.
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Exenciones

En el Plan de Desarrollo 2001-2005 titulado Medellin Competitiva se
propuso convertir la ciudad en la capital de los contact center’s en
Latinoamérica.

En ese orden de ideas, en diciembre de 2001 fue promulgado el Acuerdo Mu-
nicipal 84 por medio del cual se concedieron beneficios tributarios a la operacion de
centros tecnolégicos de atencién e interaccion a distancia —contact center y Call
center-, normativa que fue incluida en el Acuerdo 057 de 2005, Estatuto Tributario
del Municipio de Medellin, asi:

Impuesto Predial Unificado

El articulo 139 en sunumeral 18 establece la exencién en el pago del impuesto
predial unificado a los propietarios de los inmuebles destinados por sus propietarios
a la operacién de centros tecnolégicos de atencion ¢ interaccion a distancia -contact
center y Call center-, los cuales gozaran de este beneficio hasta el cuarto trimestre
del afio 2011.

Las empresas que se constituyan, creen o instalen en la ciudad de Medellina
partir del afio 2001, deberan presentar el proyecto empresarial, el cual debe iniciar
actividades antes de doce meses.

Las empresas que en el afio 2001 ya se hallen desarrollando en la ciudad la
actividad descrita, deberan acreditarlo y presentar ¢l proyecto empresarial.

Impuesto de Industria y Comercio

El numeral 3° del articulo 148 define que gozaran del beneficio de exen-
ci6n en el pago del Impuesto de Industria y Comercio las actividades dedi-
cadas a la operacién de centros tecnolégicos de atencién ¢ interaccion a
distancia -contact center y Call center- siempre y cuando demuestren la
creaciéon de nuevos empleos para desarrollar las actividades, por un término
de diez anos.
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[mpuesto de Teléfonos

El articulo 156 establece la exencidn en el pago del impuesto de teléfonos por
diez afios para las instalaciones telefénicas destinadas a la operacion

un {él‘l’ﬂino de . 2 . : :
l6gicos de interaccion a distancia -contact center y Call center-.

de centros tecno

Retencion en la Fuente

Consideracion de los topes

Cuando el volumen de proveedores sca considerable debe tenerse en cuenta

que segun el articulo 2° del Decreto 2509 de 1985, a opcion del agente de retencion,

ueden efectuarse las retenciones sobre pagos o abonos cuyas cuantias sean infe-

riores a las minimas establecidas en las normas legales. Lo anterior aparece ratifi-
cado por el concepto DIAN 19060 del 08 de marzo de 2001.

Al aplicar el procedimiento anterior hay que tener cuidado con aquellos pro-
veedores no declarantes, pues con ellos habra que respetar los limites definidos por
la Ley por cuanto practicarles la retencién por debajo de los mismos los haria
tributar a la luz del articulo 6° del Estatuto Tributario que sefiala que el impuesto de

los no declarantes es igual a las retenciones.

También deben exceptuarse del mecanismo anterior los proveedores no con-
tribuyentes, calidad que debe ser certificada por el tercero.

Autorretencion

Previa la autorizacion de la Direccién de Impuestos, la empresa puede utilizar
el mecanismo de la autorretencion cuando el volumen de ventas involucre un nti-
mero considerable de terceros retenedorces.

Ser autorretenedor conlleva los siguientes beneficios:
- No tener que solicitar y conciliar los certificados de retencion en la fuente
de los terceros, lo cual normalmente implica altos esfuerzos administrati-

vos ademas del riesgo de perder valores por no estar adecuadamente
certificados.
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- No correr el riesgo de que le apliquen tarifas de retencién superiores o por
conceptos que no corresponden.

Debe tenerse especial cuidado con practicar las autorretenciones solo sobre
los ingresos percibidos de terceros que sean agentes de retencion, de lo contrario
se practicarian retenciones improcedentes que afectarian la tesoreria de la empre-
sa ademads de que disminuirian €l valor a pagar o aumentarian ¢l saldo a favor del
impuesto.

En particular, los autorretenedores deben practicar la retencion a los pagos o
abonos en cuenta provenientes de personas naturales sOlo cuando cuenten con una
certificacion escrita en la cual conste que cumplen con las exigencias previstas en
el articulo 368-2 del Estatuto Tributario para ser agentes de retencion en la fuente,
Mientras no exista tal certificacion, la obligacién de practicar la retencion en la
fuente recae sobre la persona natural que cfecttia el pago o abono en cuenta. Todo
lo anterior de acuerdo con el articulo 11 del Decreto Reglamentario 836 de 1991.

En contraste con el numeral anterior respecto a la posibilidad de reteiier sobre
cuantias inferiores a los limites legales, si se es autorretenedor es recomendable
respetar dichos limites generando un impacto favorable en la tesoreria de la com-
pafiia.

Ser autorretenedor es favorable o no desde el punto de vista financiero si las
ventas son de contado o a crédito debido a lo siguiente:

- Si la empresa autorretenedora vende de contado, recibe el 100% de la
venta inmediatamente y debe declarar y pagar la retencion en la fuente en
los primeros dias del mes siguiente, lo cual significa que puede “trabajar”
con el efectivo equivalente a las retenciones entre uno y 40 dias aproxima-
damente dependiendo del dia de la venta y de la fecha de vencimiento para
declarar y pagar las retenciones.

Para ilustrar la situacién veamos un gjemplo:

Supongamos que la empresa X vende servicios de contado por $1.000.000 ¢l
01 de mayo de 2006 ¢ invierte ¢l dinero en una alternativa financiera que le reporta
un rendimiento del 1% mensual. El 15 de junio de 2006 declara y paga las
autorretenciones efectuadas durante mayo que para el ejemplo equivalen a $60.000
considerando la tarifa de retencion vigente del 6%. Esta empresa, ademas de los
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peneficios administrativos ya mencionados, también obtuvo un beneficio financiero
derivado de su condicién de autorrctcncdo_ra cquivalente al valor de }as
autorretenciones multiplicado por la tasa de rendimiento por el tiempo transcurrido
entre la fecha de la venta de contado y la fecha de declaracién y pago de las

retenciones, asi:

$60.000 * 1%/mes * 1,5 meses” = $900
-Entre €l 01 de mayo y el 15 de junio de 2006.

- Si la empresa autorretenedora vende a crédito, debe declarar y pagar las
retenciones antes de recibir el efectivo de la venta, con lo cual financia al tercero
agente de retencion por el valor de las retencio.nes pagadas, durante el. lapso de
tiempo comprendido entre la fecha de declaracién y pago de las retenciones y la
fecha de recaudo de la cuenta por cobrar. Esta situacién impacta negativamente la
tesoreria de la empresa y se agrava en tanto el plazo de crédito sea superioro la
morosidad aumente.

Veamos un ¢jemplo:

Supongamos que la empresa X vende servicios a crédito por 45 dias por
$1.000.000 el 31 de mayo de 2006. El 15 de junio de 2006 declara v paga las
autorretenciones efectuadas durante mayo que parz el ejemplo equivalen a
$60.00 considerando la tarifa de retencion vigenie del §%. El cliente canceia
fa cuentz cor cobrarel 15 dejulio de 2006, Ghservarios que esta empresa tuvo
que ceclarar y pagar las retenciones antes de que @i clients le cancelara el
valor de la venta incurriendo en un costo financiero equivalente al valor de las
autorretenciones multiplicado por la tasa de oportunidad o costo de capital por
el tiempo transcurrido entre la fecha de la declaracidén y pago d= las retencio-
nes y la fzcha de recaudo de la cuenta por cobrarn E! costo inznciero depende
de la aliernativa elegida por la empresa para respondsr con €l pago de 1a reten-

cion en la fuente que puede ser:

- Latasa cobrada por el banco si tuvo que endeudarse.

- Latasa de sobregiro si tuvo que incurrir en este mecanismo de finan-
ciacién.

- Latasa de oportunidad equivalente al rendimiento dejado de percibir por no
haber tenido invertidos los $60.000 a cambio de pagar la retencion.

Contaduria Universidad de Antioquia - No. 48 Medellin, enero - junio de 2006 67



Uribe: Planeacion tributaria en los Call Center’s m —

Para este caso supongamos que la empresa dejo de invertir en una opciéon que
le reportaba un 1% mensual de rendimientos. El costo financiero seria equivalente a;

$60.000 * 1%/mes * 1 mes’= $600 :
*Entre ¢l 15 de junio y el 15 de julio de 2006.

Ingresos laborales

El modelo de planeacion tributaria de la empresa debe incluir los aspectos
fundamentales relativos a las estrategias aplicables a los empleados que por su
nivel de ingresos, estdn sujetos a la retencion en la fuente sobre sus ingresos labo-
rales de manera que la compaiiia como agente de retencion cumpla adecuadamen- |
te con sus obligaciones y que los empleados también cumplan pero optimizando la
utilizacion de los beneficios que legalmente pueden aprovecharse.

A continuacioén se relacionan y describen las estrategias mas importantes:

- Elprocedimiento de retencion aplicable sera aquél elegido por el empleador,
Debe observarse que segun la Ley, el procedimiento elegido debe aplicarse
durante todo el afio.

- En general, para empleados con salarios variables o fijos sujetos a incre-
mentos periodicos, es recomendable la aplicacion del procedimiento 2 por-
que supone el cdlculo del porcentaje fijo de retencion utilizando un prome-
dio de ingresos historicos que se presume son inferiores.

- Sin implementar ninguna estrategia y simplemente por la aplicacion de las
normas vigentes, la base de retencién en la fuente puede disminuirse con
los aportes obligatorios a fondos de pensiones incluido el aporte al fondo de
solidaridad pensional y con la renta exenta, asi:

Ingresos laborales SXXX
Menos: AFPO™ (XXX)
Menos: AFSP** XXX)
= Ingresos gravables XXX
Menos: renta exenta XXX)
= Base sometida a retencion XXX

* Aportes a fondos de pensiones obligatorias.
*% Aportes al fondo de solidaridad pensional.
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| ik _ para el afio 2006 el minimo monto de ingresos laborales sujeto a retencion
en la fuente es $2.656.155 debido a que el primer rango de la tabla vigente
" inicia en $1.895.001. Veamos:

Ingresos laborales $2.656.155
Menos: AFPO 3,875% (102.926)
Menos: AFSP 1% (26.561)
= Ingresos gravables 2.526.668
Menos: renta exenta 25% (631.667)
= Base sujeta a retencion $1.895.001

Lo anterior significa que aquellos empleados con ingresos laborales inferiores
2 $2.656.155 (afio 2006) no estan sometidos a retencién en la fuente. También
significa que es necesario implementar estrategias para disminuir la base sujetaa
retencion de aquellos empleados con ingresos laborales superiores a esta cifra.

- Ademas de los aportes hechos por el trabajador a los fondos de pensio-
nes obligatorias, también disminuyen la base de retencion los aportes
voluntarios a este tipo de entidades con el cumplimiento de los siguien-
tes requisitos:

o Los aportes deben provenir de la nomina del empleado y deben ser
consignados en el fondo de pensiones directamente por ¢l empleador.

o Los aportes deben permanecer cuando menos 5 afios en el fondo dc
pensiones para que opere la no aplicacién de la retencién. Los valores
retirados antes de los 5 afios son sometidos a retencion en la fuente por
parte del fondo aplicando el porcentaje que hubiera aplicado el empleador
inicialmente, esto ¢s, aplicando la retencion contingente. Los rendimien-
tos financieros generados estan sujetos a retenciéon en la fuente de ma-
nera convencional.

- De manera complementaria con los dos aportes anteriores esta el ahorro
en cuentas A.F.C. —Ahorro para el Fomento de la Construccion- ¢l cual
debe cumplir con las siguientes condiciones:

o Los aportes deben provenir de la némina del empleado y deben ser
consignados en las cuentas A .F.C. directamente por ¢l empleador.

Contaduria Universidad de Antioquia - No, 48 Medellin, encro - junio de 2006 69



Uribe: Planeacion tributaria en los Call Center’s m S

o No hay requisito de permanencia pero a cambio los recursos deben
ser destinados exclusivamente al pago de la cuota inicial y las cuo-
tas subsiguientes de créditos nuevos adquiridos para la adquisicién
de vivienda nueva o usada del trabajador.

- Pueden hacerse traslados de recursos entre cuentas de ahorro volun-
tario de pensiones y cuentas A.F.C. y viceversa sin perder el benefi-
cio de disminuir la base de retencion. i

- Lasumatoria de los tres conceptos anteriores: aportes obligatorios y
voluntarios a fondos de pensiones y ahorro en cuentas A.F.C. no pue-
de exceder del 30% de los ingresos laborales del empleado para gozar
del beneficio de disminuir su base de retencion en la fuente. El exceso
es ingreso gravable.

- Los pagos efectuados por ¢l empleador a favor de terceras personas
por concepto de alimentacion del trabajador o su familia y los pagos
por compra de vales o tiquetes para la adguisicion de alimentos del
trabajador o su familia hasta el limite de 2 salarios minimos legales
mensuales vigentes ($816.000 aiio 2006), son deducibles de la renta
para el empleador y no constituyen ingreso para el trabajador, siempre
que el salario del empleado no supere los 15 salarios minimos legales
mensuales vigentes ($6.120.000 afio 2006).

- También puede reducirse la base de retencién en ia fuente con ¢l va-
lor de los intereses y correccion monetaria pagados por el empleado
en virtud de préstamos para la adquisicion de vivienda hasta un monto
que no supere $2.056.000 mensuales (atio 2006)

- De forma excluyente con el punto anterior, pueden también reslarse
de la base de retencién los pagos hechos por el trabajador por con-
cepto de salud o educacién para si mismo, su conyuge y hasta dos de
sus hijos, hasta un limite que no supere el 15% del ingreso gravabley
siempre y cuando el asalariado haya tenido unos ingresos laborales en
el afio inmediatamente anterior inferiores a $92.552.000 (ario base

2006).

Veamos el siguiente ejemplo donde se muestran dos situaciones, una con
todos los elementos de estrategia y otra sin estrategia para los ingresos labo-
rales de un empleado en un mes cualquiera del afio 2006:

—T————
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Con estrategia

Sin estrategia

Ingresos laborales $ 5.000.000 $ 5.000.000 (1)
" Aportes obligatorios (4.875%) (243.750) (243.750) ()
—_ Aportes voluntarios (556.250) 0 3)
_ Ahorro cuenta A.F.C. (700.000) 0 4)
. pagos por alimentacion (816.000) 0 (5)
= Ingreso gravable 2.684.000 4.756.250
| _ Renta exenta (25%) (671.000) (1.189.062)
[ — Renta gravable 2.013.000 3.567.187
| _ Intereses y correccién monetaria |  (2.013.000) 0
- Pagos salud o educacion 0 0 (6)
= Base para retenciéon $ 0 $3.567.187

(1) Salario ordinario que incluye una porcion en tiquetes para alimentacion.
(2) Incluye el aporte al fondo de solidaridad pensional.
(3) Aportes deducidos de la némina del trabajador.
(4) Aportes deducidos de la némina del trabajador que sumados a los aportes a

fondos de pensiones obligatorias y voluntarias equivalen a $1.500.000

($5.000.000 * 30%), maximo valor susceptible de disminuir ia base de re-

tencidn por este concepto.

(5) Equivalente a 2 SMMLYV, maximo valor susceptible de disminuir la base de

retencion por este concepto.

(6) Podria haber disminuido hasta $301.950 equivalentes al 15% del ingreso
gravable de $2.013.000, pcro no se toman por ser excluyentes con los inte-

reses y correccién monetaria.

En el ejemplo, si el empleado hace uso de todos los clementos posibles de
estrategia puede disminuir su base por debajo del minimo sujeto a retencion de
$1.895.001 (afio 2006). Cabe aclarar que esto aplica en el procedimiento 1 en
el que la base de retencidén depurada se ubica en la tabla y se le aplica la
retencion correspondiente al rango, pues en el procedimiento 2 a esta base de
retencion se le aplica el porcentaje fijo semestral sin importar si es inferior a los

$1.895.001.
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En el procedimiento 2 puede efectuarse la misma depuracion de la base para
calcular el porcentaje fijo de retencion el cual puede reducirse a cero con la 6ptima
utilizacion de las estrategias planteadas.

En el ejemplo sin estrategia y si el empleado se encuentra en procedimiento 1,
estaria sujeto a retencion en la fuente por $390.425 mensuales, valor que surge de
ubicar en la tabla de retencion para asalariados vigente la base depurada de
$3.567.187. Si se encuentra en procedimiento 2, a esta base l¢ aplicaria el porcen-
taje fijo sernestral.

Ahora bien. todo lo dicho hasta el momento respecto a las estrategias para
disminuir los valores retenidos a los trabajadores sobre sus ingresos laborales, es
valido mientras estos no sean declarantes del impuesto sobre la renta, ya que silo
son, la implementacién de estrategias depende de la planeacion financiera de cada
persona, es decir, el empleado puede asumir una de las siguientes dos posiciones:
(1) disminuir mediante estrategias su retencion en la fuente mensual a sabiendas de
que cuando presente su declaracién de renta, el esfuerzo econémico serl mayor
para pagar su impuesto a cargo con menores retenciones que lo reduzcan o (2)
planear una “cuota” de retencion mensual cuya sumatoria al finalizar ¢l afio sea
equivalente al impuesto a cargo de su declaracion de renta.

IV. EFECTOS DE LAS ESTRATEGIAS SOBRE LOS SOCIOS

Luego de compendiar los elementos estratégicos mas importantes, seguida-
mente se procede a seiialar tres efectos que sobre las utilidades distribuibles a los
socios, tienen las estrategias implementadas en un momento dado.

Disminucion de las utilidades distribuibles

Cuando se adopta como estrategia solicitar fiscalmente deducciones mayores,
en primera instancia se logra ¢l objetivo de disminuir el impuesto a pagar pero de
forma colateral se reducen las utilidades distribuibles a los socios produciendo el

efecto de congelar ¢l efectivo de los duefios.

Veamos el caso de una empresa que posee activos por $600 con vida util con-
vencional de 5 afios para los cuales solicita la autorizacion para depreciarlos a 3 afos:
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1 2 Diferencia
Ingresos $1.000 | 1.000 0
Depreciacion (200) | (120) 80
Utilidad antes de impuesto 800 880 (80)
Impuesto de renta (35%) | (280) | (308) (28)
Utilidad del ejercicio $ 520 572 (52)

En la situacién 1 la empresa solicitaria $200 como deduccién generando un
impuesto de $280 con un ahorro de $28 con respecto a la situacion 2 en la que
<olicitaria la cuota de depreciacién convencional por $120.

Ahora bien, obsérvese que en la situacién 1 quedan como utilidades distribuibles
a los socios $520, $52 menos que en la situacion 2, quedando este valor de las
utilidades congelado en la empresa por efecto de la mayor deduccidn solicitada.

Trasiado de cargas fiscales

Cuando la empresa cuenta con ingresos no constitutivos de renta ni ganancia
ocasional, goza de un beneficio que disminuye su impuesto a pagar pero a la hora
de repartir utilidades a los socios, la carga fiscal se les traslada. Veamos:

CONTARBLE | FISCAL
Ingresos $1.000 1.600
-LN.C.R.N.GO. (0) (300)
- Deducciones (600) (600)
= Utilidad antes de impucsto 400 100
- Impuesto de renta ; (35) (35)
= Utilidad 365 65
LN.C.R.N.G.O. == Ingresos no constitutivos de renta ﬁi ganancia ocasional.
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Segun el articulo 49 del Estatuto Tributario, para determinar los dividendos
no gravados, a la renta liquida gravable del afio se resta el impuesto bésico de
renta, asi:

$100-%535 =§65

Lo que significa que $65 es la utilidad maxima susceptible de ser distribuida
como no gravada y que los $300 restantes de utilidad comercial deben distribuirse a
los socios como dividendos gravados, cifra que coincide con el valor que fue ingre-
50 no constitutivo de renta ni ganancia ocasional para la empresa.

Lo anterior obedece a la premisa de que las rentas que no se graven en cabeza
de la sociedad, se gravan en cabeza de los socios, pues lo que se eliminé con ¢l
mecanismo descrito en el articulo 49 fue la doble tributacion pero no la tributacion
como tal.

Liberacion de efectivo

De otro lado, hay estrategias que, ademads de disminuir el impuesto, tienen el
efecto de liberar utilidades de la empresa para ser repartidas a los socios.

A continuacién se ilustra ¢l caso de una empresa que haga uso de la de-
duccién especial por vinculacién de personal con limitacién tratada anterior-

mente:

CONTABLE | FISCAL
Ingresos $1.000 1.000
- Deduccién™ (300) (600)
= Utilidad antes de impuesto 700 400
- Impuesto de renta (140) (140)
= Utlidad 560 260

*  Deduccion por salarios y prestaciones sociales de personal con limitacion
fisica comprobada superior al 25%.
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En ausenciadela deduccioén especial, el impuesto hubiera sido:

$700 * 35% = 5245

Pero a cambio el impuesto bajé $105 que resultan de multiplicar la mayor
deduccion de $300 por la tarifa del impuesto, dando como resultado una mayor
utilidad para repartir a los socios.

Concluyendo, antes de implementar las estrategias es necesario:
. Evaluar los efectos sobre las utilidades y la urgencia que los socios tengan
de recibir dividendos.

- Asegurarse de que ¢l beneficio inicial para la empresa no se convierta en
un sacrificio finalmente para los socios.

« Preferir aquellas estrategias que benefician a la vez a la empresa y a los

SOCI0S.
V. Matriz dofa para los Call center’s
Debilidades Oportunidades
Es una industria joven no consolidada. Industria naciente con un mercado
Poseen estructuras administrativas por explotar.

apenas en crecimiento.

Ausencia de normatividad y literatu-
ra especifica para el sector.
Mzrgenes estrechos de utilidad.
Alta dependencia de cambios en las
normas laborales.

Servicios dirigidos s6lo a empresas
medianas y grandes.

Gran dependencia de la tecnologia.
Exposicion a la obsolescencia.
Ausencia de proveedores nacionales
para ciertos equipos y software.

El sector de las telecomunicaciones
es uno de los que mayor proyeccion
mundial posee.

Ante la escasez de normas y litera-
tura referida a los Call center’s, esta
todo por hacer en este sentido.

El de los Call center’s es un negocio
bien visto por los Gobiernos debido a
su contribucién a la generacién dc
empleo y su apoyo estratégico para
las empresas de diferentes sectores.
Es un servicio de gran proyeccion in-
ternacional.

- Los Call center’s tienen la posibili-

dad de diversificar su negocio hacia
la creacion de centros de formacion
en temas especializados del sector.
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Ausencia de modelos de planeaciéon
tributaria que orienten la estrategia
para optimizar el cumplimiento de las
obligaciones fiscales.

—

Colombia podria convertirse en el
“peaje” mundial de los contactos
mecdiante los Call center.

Las actividades cotidianas obligan a
la permanente innovacion.

Existen condiciones para atraer la in-
version extranjera.

Optimizacion de los beneficios tribu-
tarios existentes.

Posibilidad de obtener la certificacion
de los servicios por parte de firmas
externas.

Como gremio empresarial, los Call
center’s poseen poder de negociacion
para impulsar proyectos y reformas
que beneficien el sector.

Fortalezas

Amenazas

Los servicios de Call center son de
valor agregado que generan ventaja
competitiva para las empresas con-
tratantes.

a2 modalidad del outsourcing posibi-
lita la reduccién de costos para las
empresas.

Los servicios de Call center permi-
ten que las empresas se dediquen 2
su core business, dejando las demas
actividades a terceros especializados.
Son empresas “limpias’™ que no pro-
ducen ninglin impacto negativo en ¢l
ambiente ni en la poblacion.
Colombia cuenta con ventajas com-
parativas que favorecen la creacion
de Call center’s como son el acento
neutro, la ubicacién geografica, el
idioma, ¢l desarrollo en telecomuni-
caciones y los bajos costos de mano
de obra.

Continuos cambios en las normas
tributarias.

El uso intensivo de mano de obra crea
una fuerte dependencia frente a cual-
quier cambio en las normas labora-
les, de seguridad social y parafiscales.
La inestabilidad juridica en general del
pais,

Las altas tasas efectivas de tributacién
actuales en el pais, comprometen la
rentabilidad del negocio.
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—Los servicios son altamente especia-
; os, dificiles de imitar e
implementar.

Los servicios son adaptables a la
medida de las necesidades de los
clientes. o . .
Es una industria intensiva en conoci-
miento. _

personal altamente capacitado.
portafolio de clientes de buen tama-
fio que reducen el riesgo de
incobrabilidad y contribuyen al posi-
cionamiento de la imagen.

V1. Conclusiones

Las empresas en general y los Call center’s en particular necesitan estruc-

turar dreas de impuestos con personal especializado en temas tributarios ¢
independientes de las dreas contables, que tengan entre otras las siguicntes
responsabilidades:

O

i

Elaborar las declaraciones tributarias.

Administrar la relacién entre la compafiia y los organismos de inspec-
cidn, vigilancia, regulacién y control en todo lo referente a los impuestos.
Hacer gjercicios de benchmarking compartiendo experiencias con otras
empresas del sector v otros afines, sobre temas tributarios, interpreta-
cidén de normas, discusiones con las administraciones de impuestos vy
demas aspectos.

Entrenar permanentementse al personal de otras éreas de ia compaiiia
cuyas labores de una u otra forma tengan que ver con el proceso tribu-
tario de la empresa.

Disefiar, revisar y hacerle seguimiento a los procedimientos y controles
relativos al proceso tributario.

Analizar continuamente las normas vigentes, los proyectos de Ley, la
jurisprudencia, la doctrina, y en general toda la literatura tributaria ha-
ciendo énfasis en los temas atinentes al sector en particular.
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o Asumir una actitud proactiva y no reactiva frente a la normatividag
tributaria de suerte que su impacto en la empresa sea lo menos traumaticg
y lo mas beneficioso posible.

o Emitir conceptos tributarios.

o Revisarlos contratos y en general las negociaciones de la empresa con
terceros, desde un punto de vista tributario.

Es el concepto del experto tributario el que debe orientar las decisiones de
la administracion, y no estas decisiones las que condicionen el concepto de
los especialistas.

La Asociacion Colombiana de Call Center’s, como ente gremial, debe lide-
rar a nivel nacional y local proyectos de normatividad especifica que intro-
duzca estimulos para el crecimiento y desarrollo de esta industria genera-
dora de empleo, intensiva en conocimiento y tecnologia y foco de desarrollo
para el pais.

Si se piensa en grande con metas ambiciosas de convertira Colombia enel
mayor centro de operaciones de call center’s de América y, por queé no, del
mundo, debe propiciarse un ambiente juridico, financiero y administrativo
atractivo para la inversion extranjera. '

Cualquier contratacién o transaccion extraordinaria que la empresa realice
con clientes, proveedores, accionistas y demads terceros que involucre pa-
gos o abonos en cuenta a cualquier titulo de bienes, servicios o dinero, debe
ser informada antes de su ocurrencia a las dreas de impuestos, ello para
llevar a cabo el respectivo analisis contable y tributario que derive en un
concepto acerca de las implicaciones que la operacion tendra para la em-
presa.

La industria de los Call center’s puede convertirse en uno de los renglones
mas representativos dentro del producto interno nacional, dado su creci-
miento acelerado aunado a la importante contribucion social mediante la
generacion de empleos directos e indirectos, ademas de no suponer detri-
mento alguno para el medio ambiente.

En Colombia el mercado potencial para los servicios de Call center es limi-
tado debido a la reducida cantidad dec empresas medianas y grandes. Por
ello es vital que los Call center’s incursionen en el mercado internacional.
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