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Introduccion

Contexto y objetivo de la Guia prdctica

En este documento se presenta la Guia prdctica para la negociacion de acuerdos fiscales (la “Guia
prdctica”), que ha sido elaborada en el marco de la Plataforma de Colaboracién en materia Tributaria
(PCT) por el FMI, la OCDE, la ONU y el GBM (los “asociados de la PCT”).

La Guia prdctica representa un esfuerzo conjunto para brindar apoyo en materia de fortalecimiento de
capacidadesa los paises en desarrollo con respectoa la negociacién de acuerdosfiscales, sobre la base
de contribuciones previasy la reduccion de duplicaciones e inconsistencias.

La version actualizada del Manual para la negociacion de acuerdos fiscales bilaterales entre paises
desarrolladosy paises en desarrollo de las Naciones Unidas (el “Manual de las Naciones Unidas”) es un
excelente recurso, y la Guia prdctica se basa en dicho manual para proporcionar a los funcionarios
fiscales con poca o ninguna experiencia en la negociacién de acuerdos fiscales los instrumentos que
necesitan paraimplementar algunas de las sugerencias del Manual de las Naciones Unidas. Para ello,
la Guia prdctica se basa enla seccion Il del Manual de las Naciones Unidas, enla que se establece como
llevar a cabo todas las fases de las negociaciones de acuerdos fiscales (preparacion, ejecucién y
seguimiento), y la complementa con un conjunto de instrumentosy recursos.

Por su disefio, la Guia prdctica es centralizada y accesible, a la vez que puede actualizarse
periddicamente con nuevos instrumentos y mejorarse de acuerdo con los comentarios de los usuarios
y negociadorescon experiencia.Para ello, es ideal contar con un producto en linea.

Algunos de los instrumentosy recursos ya estan a disposiciéon del publico; sin embargo, es posible que
estén dispersos o sea dificil encontrarlos. Por lo tanto, la Guia prdctica ayudard a promover y difundir
el uso de esos recursos. En otros casos, los instrumentos propuestos aun deben recopilarse o
elaborarse con las contribuciones y sugerencias de negociadorescon experiencia.

Por ejemplo, uno de los instrumentos propuestos en este documento es un calendario compartido de
las actividades de capacitacién sobre acuerdos fiscales. Tener una fuente de informacién centralizada
y accesible sobre los cursos, talleres y seminarios relativos a acuerdos fiscales organizados por los
asociados de la PCT no solo seria Util para los funcionarios fiscales, sino que también contribuiria al
logro de algunos de los objetivos previstos en materia de desarrollo de capacidades. Entre otras
acciones colectivas, en la Nota conceptual de 2016 (donde se describen el objetivo y las funciones de
la PCT), se prevé lo siguiente: “(...) garantizar sinergias y una division eficaz de tareas entre los
proveedores principales, sobre la base de informacidn transparente sobre quién lleva a cabo cada
accion (...)"1.

Siguiendo la estructura de la seccién Il del Manual de las Naciones Unidas, la Guia prdctica contiene
extractos de las ideas y sugerencias principales del Manual, acompafiados de enlaces o referencias a
informacion adicional y sitios web relacionados, plantillas, ejemplos, contenidos audiovisuales, listas
de verificacién y otros datos y recursos Utiles para implementar las sugerencias del Manual de las
Naciones Unidas.

! https://www.tax-platform.org/sites/pct/files/publications/104902 -SECOND-REVISION-concept-note-
platform-for-collaboration-on-tax.pdf.
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Actualmente, muchos paises estdn examinandosu redy su politica de acuerdos a la luz de una mejor
comprension de las pérdidas de ingresos asociadas a la utilizacién abusiva de los acuerdos fiscales, las
recomendaciones derivadas del Proyecto sobre la Erosion de la Base Imponible y el Traslado de
Beneficios (BEPS), incluido el estdndar minimo para combatir la busqueda del acuerdo mas favorable
(en adelante, treaty shopping), y las actualizacionesde 2017 del Modelo de Convenio Tributario sobre
la Rentay sobre el Patrimoniode la OCDE (el “Modelo de la OCDE”)y de la Convencion Modelo de las
Naciones Unidas sobre la Doble Tributacién entre Paises Desarrollados y Paises en Desarrollo (el
“Modelo de la ONU”). Esta Guia prdctica deberia ayudar a los nuevos equipos o miembros de los
equipos responsables de los acuerdos a poner en marcha rdpidamente esa labor.

Esta Guia prdctica no tiene como fin establecer estdndares internacionales, sino brindar apoyo en
materia de fortalecimiento de capacidadesa los paises en desarrollo para la negociacion de acuerdos
fiscales. Es importante destacar que los materiales de apoyo que se incluyen en esta Guia prdctica se
citancon el propdsito general de brindar este apoyo para el fortalecimientode capacidadesa paises
en desarrolloy no estdn avalados formalmente por la PCT, las cuatro organizaciones asociadas, sus
respectivas administraciones ni los paises miembros de las organizaciones, salvo que se indique
especificamente lo contrario en los materiales.

Pictogramas

: Los recuadros con este pictograma entregan contextoy explicaciones esenciales.

@

=

: Los recuadros con este pictograma contienendirectrices o recomendaciones.

: Los recuadros con este pictograma contienenreferenciasa informacién adicional, sitios web
relacionados, plantillas, ejemplos y otros instrumentos y recursos utiles.



Guia practica sobre las politicas de acuerdos, el modelo interno
y las negociaciones de acuerdos

+ ¢ Por qué se negocian acuerdos fiscales?

:‘@

+ A.1.Propdsitos de los acuerdos fiscales

Habitualmente, los acuerdos fiscales se negocian con los objetivos de fomentar el comercio
transfronterizo, la inversion y la transferencia de competencias y tecnologias (al evitar la doble
tributacién, prohibir la discriminacién tributaria y generar mas certidumbre y estabilidad fiscal) y
mejorar la cooperaciontributaria entre los paises a fin de contrarrestar la elusion y la evasionfiscales
anivel internacional. Un pais también puede negociar un acuerdo fiscal para propiciar el cumplimiento
de objetivos politicos o diplomaticos, como una expresion de su disposicion a acatar |os estandares
internacionales en materia tributaria o como una sefialde una relaciéon politica o econdmica estrecha
entrelas partes. Asimismo, es posible que se solicite a un pais que celebre un acuerdo fiscal por otras
razones no tributarias, porejemplo, como condicién para obtener asistencia econdmica.

Sin embargo, esimportante recordar que los acuerdos fiscales son, en esencia, instrumentos fiscales.
Por lo tanto, cualquier razén “no tributaria” para celebrar un acuerdofiscal debe evaluarse de manera
critica, dado que estas razones no tributarias pueden generar presiones para iniciar negociaciones
cuando no existen causas justificadas en materia de politica fiscal para hacerlo o cuando hay
prioridades mds importantes para el equipo de negociacién. Algunos de los objetivos descritos
anteriormente (por ejemplo, la mayor cooperacién administrativa para contrarrestar la elusion y la
evasion fiscales a nivel internacional) pueden lograrse sin celebrar un acuerdo fiscal integral, por
ejemplo, mediante acuerdos internacionales alternativos o medidas internas (véase la
subsecciénA.3). Es recomendable que los paises analicen dichas alternativas antes de acceder a
negociar un acuerdo fiscal, asi como para determinarsilos acuerdos vigentes contindan cumpliendo
los objetivos previstos.

Los paises que inician negociaciones de acuerdos fiscales deben comprender adecuadamente las
formas en quelos acuerdosfuncionany sus posibles beneficios y costos (véase la subseccién A.2).

La decision de un pais de negociar un acuerdo fiscal debe basarse en un andlisis de los factores
econdmicos pertinentes, un examen de los regimenes tributarios de ambos paises (con el objetivo
principalde determinar cudles sonlos riesgos de doble tributaciony doble notributacién)y un analisis
del modelo de acuerdo fiscal del otropais (si lo hubiera) y de sus acuerdosfiscales recientes, a fin de
conocer los elementos principales de su politica de acuerdos fiscales.

Asimismo, la decision de un pais de negociar unacuerdofiscal también debe orientarse mediante una
evaluacién de sus recursos disponibles, en términos de la disponibilidad y las competencias de los
funcionarios fiscales actuales. La disponibilidad debe medirse como el costo de oportunidad del uso
de estos recursos para realizar otras actividades. La evaluacion de las competencias y los
conocimientos actuales también es fundamental, dado que no seria prudente entablar negociaciones
de acuerdos sin disponer de los conocimientos técnicos necesarios. Cuando un pais tiene capacidad o
experiencia limitadas en la negociacion de acuerdos fiscales, se debe estudiar la posibilidad de
contratar expertos externos.

Riesgos reales de doble tributacion. Una pregunta que siempre debe tenerse en cuenta antes de
acceder a entablar negociaciones de acuerdos fiscales con un pais es si existe un riesgo importante de
dobletributaciénconese pais, lo que es poco probable cuandoun paisimpone un gravamen sobre la
renta bajo o nulo. Los paises también deben considerar si existen elementos del sistema tributario del
otro pafs que puedan aumentar el riesgo de no tributacién, por ejemplo, ventajas fiscales que estén
aisladas de la economia interna. En los paises en desarrollo, las inversiones generalmente se
estructuran mediante centros de inversion que suelen tener tasas tributarias bajas. Las pérdidas de
ingresos derivadas de los acuerdos con dichos centros pueden ser sustanciales debido a treaty
shopping, en que los inversionistas extranjeros canalizan las inversiones mediante una entidad



instrumental en el mencionado centro, o los inversionistas nacionales realizan la ida y vuelta de
fondos, o round-tripping, de sus inversiones a través del centro. Estas estrategias dieron lugar a la
recienteincorporacion de estrictas normas contra el treaty shopping tanto en el Modelo dela OCDE
como en el Modelo de la ONU.

v

Véanselos parrafos 55 a 62 del Manual de las Naciones Unidas.

Véanse los parrafos15.1 a 15.6 de la “Introduccion” al Modelo de la OCDE, sobre las
consideraciones en materiade politica tributaria que son pertinentes para decidir si se celebraun
acuerdo fiscalo se enmienda un acuerdo vigente.

» Véase el parrafo 17.4 de la “Introduccién” al Modelo de la ONU, sobre las consideraciones en
materia de politica tributaria para celebrar unacuerdofiscal.

» Acceda al calendario compartido de talleres, cursos y seminarios sobre acuerdos fiscales
organizadospor los asociadosde la PCT (préoximamente).

» Enfebrero de 2016, el ICTD presenté una base de datos piloto de acuerdos fiscales que abarca
alrededor de 500 acuerdos que los paises de ingresobajo y mediano bajode Africa subsahariana
y Asia han firmado desde 1970.

» Véase masinformacionacercadelaAccion 5 de BEPSsobrerevisionentre paresy el seguimiento
de practicas fiscales perniciosas.

» Véasemasinformacion acercadela Accion 6 de BEPSsobre la prevencion de la utilizacion abusiva
deacuerdosfiscales.

» Véase mas informacion sobre la prevencion de la utilizacion abusiva de acuerdos fiscales en el
comentario al articulo1 del Modelo dela OCDE y del Modelode la ONU.

> Para consultar andlisis recientes sobre la investigacion de los costos y beneficios de concluir
acuerdosfiscales concentros deinversién, véase Beer y Loeprick (2018).

» Consultela plataforma Knowledge Sharing Platform for Tax Administrations.

+ A.2.Consideracién de los posibles costos y beneficios

La estructura de un acuerdo fiscal generalmente incluye: a) cldusulas generales y definiciones,
b) cldusulas sustantivas sobre la tributacion (reglas distributivas) y la eliminacion de la doble
tributaciény c) cldusulas sobre la no discriminacidny la cooperaciony la asistencia internacionales. Es
probable que las reglas distributivas reduzcan el monto de los impuestos que un pais fuente puede
cobrar a los no residentes en virtud de su legislacién interna (sin tener en cuenta los cambios de
comportamiento producidos por el acuerdo). Dicho esto, los compromisos de cooperacion
internacional podrian generar un incremento del monto de los impuestos recaudados, aunque
también podrian requerir recursos administrativos adicionales.

Las medidas administrativas son esenciales para que un pais cumpla las obligaciones in ternacionales
derivadas de un acuerdo fiscal. En general, un acuerdo debe implementarse mediante la legislaciéon
tributaria interna, y la mayoria de las reglas del acuerdo se aplicardn a través de los procesos
administrativos usuales que se necesitan para liquidar y exigir los impuestos sobre la renta (por
ejemplo, auto-declaracidn, liquidacién, retencion, auditoria fiscal y solucion de controversias
administrativasy judiciales). Sin embargo, laimplementacion de los acuerdos fiscales puede exigir el
desempefio de funciones administrativas adicionales, por ejemplo, en la aplicaciéon de reducciones o
reembolsos de impuestos retenidos, la solucidon de controversias relacionadas con el acuerdo fiscal
mediante el procedimiento de acuerdo mutuo, el intercambiode informacidn tributariay la asistencia
en el cobro deimpuestos. Estas medidasadministrativas y los recursos necesarios para llevarlas a cabo
se sumaran alos recursos requeridos parala negociaciény la actualizacion de los acuerdos fiscales de
un pais.
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Es importante considerar los posibles costos y beneficios antes de tomar la decision de entablar
negociaciones sobre acuerdos fiscales, asi como para evaluar si los acuerdos vigentes contindan
siendo adecuados. En particular, los paises se beneficiarian de identificar los acuerdos vigentes que
causan pérdidas de ingresos sustanciales y producen un escaso aumento de la inversion extranjera
directa, y de renegociarlos o solicitar que su aplicacion se modifique a través del Instrumento
Multilateral (MLI), en lugar de celebrar nuevos acuerdos fiscales?.

Sibien no es sencillo determinarla correspondenciaentre costos y beneficios de un acuerdo, existen
diversas opciones que pueden probarse para medir algunos de estos costos y beneficios. Con
frecuencia, los acuerdos se utilizan principalmente como una herramienta para atraer inversiones a
las economias en desarrollo (Zolt, 2018; véase referenciaal final de esta subseccion)3. Por lo tanto, la
medicion delos efectos delos acuerdos presenta desafios similares a los relacionados con el andlisis
de otrostipos de gastos fiscales y puede basarse en los enfoques resumidos en la Guia préctica de la
PCTde 2015, Tools for the Assessment of Tax Incentives (Instrumentos para la evaluacion de incentivos
fiscales) (véase referencia al final de esta subseccién). En el caso delos flujos de ingresos (dividendos,
intereses y regalias), el impacto tedrico en los ingresos tributarios puede captarse con relativa
facilidad, comparandolas tasas de retencion del acuerdo conla tasa interna (véanse referencia al final
deesta subseccion, por ejemplo, McGauran, 2013; Balabushko y otros, 2017, y Janskyy Sedivy, 2018).
Este impacto tedrico tiene valor analiticoincluso sin considerar los efectos en el comportamiento de
las tasas de retencién mads elevadas. Para otros aspectos de los costos de un acuerdo, incluidos los
costos indirectos de la erosion de la base imponibley el traslado de beneficios vinculados con los
acuerdos, se puede analizar la informacion de los contribuyentes (Balabushkoy otros, 2017) y, a
menudo, la experiencia administrativa puede, como minimo, proporcionar referencias casuisticas de
estrategias de planificacion tributaria agresiva (y los costos conexos) que aprovechan acuerdos
especificos, aunque dicho andlisis no tendriaen cuenta el efecto de las nuevas normas disefiadas para
abordar los casos de treaty shopping y utilizacion abusivade los acuerdos fiscales.

f@ Acontinuacion, se detallanalgunosde los aspectos mas importantes que deben incluirse en un analisis

previo a la decision de negociar un acuerdo fiscal o para evaluar si los acuerdos vigentes contindan

siendo adecuados. Como se vera, muchos de estos aspectos pueden, segln las circunstancias,
considerarse comoun beneficioo un costo (0 ambos):

Impacto en la inversion extranjera directa. Las evidencias sobre si los acuerdos fiscales incrementan la
inversion extranjera directa son dispares*; sin embargo, un beneficio incremental solosurge si genera
efectos secundarios positivos para los residentes locales (por ejemplo, un aumento del empleo y de
losingresos que, delo contrario, no se hubieran producido).

Pérdida de ingresos tributarios. Las restricciones que un acuerdo fiscal impone sobre la tributacion en
la fuente (por ejemplo, deingresos pasivos, beneficios empresariales y ganancias de capital) pueden
generar una pérdida directa en comparacién con los ingresos que se habrian recaudado sin las
clausulas del acuerdofiscal. También se deben considerar los efectos que un acuerdo fiscal genera en
el comportamiento. Entre ellos seincluyen la posibilidad de un aumento delainversidn extranjeray
una reduccion de la evasion fiscal, esto Ultimo como resultado de las clausulas del acuerdo que

2 Algunos ejemplos de paises que han vuelto a negociar o han canceladoacuerdos fiscales incluyen a Argentina
en 2012, Rwandaen 2013, Mongoliaen 2013, Indiaen 2016 y Senegal en 2019.

3 Cuando el Estado deresidencianograva los ingresos sobre los cuales el Estadofuente ha reducidola tributacién
como resultadode un acuerdofiscal, los ingresos tributariosno se trasladan entre el Estado fuentey el Estado de
residencia, sinoentre el Estado fuentey el contribuyente, lo que se traduce en efectos econdmicos muy similares
a los incentivos fiscales. Sin embargo, cuando las clausulas del acuerdo tienen el efecto de eliminar la doble
tributacioén, suprimen un obstaculo fiscal al comercio transfronterizoy a la inversiény, a diferencia de los
incentivos fiscales internos, eliminan las distorsiones econdmicas, en lugar de crearlas.

4Paraobtener un resumen del debate empirico, véase, por ejemplo, lareferencia de Zolt (2018) al final de esta
subseccién. Las dificultades que suponeaislar los efectos de un acuerdoy la funciénsubordinadade |a tributacion
en el proceso de toma de decisiones de los inversionistas probablemente expliquen por qué los resultados
empiricos no son concluyentes.



i

permiten el intercambio de informacidntributariay la asistencia en el cobro deimpuestos. Al mismo
tiempo, las restricciones sobre la tributaciénen lafuente pueden exacerbar la elusion fiscal. Esto se
debea queloscambios en las tasas deretencidn, por ejemplo, pueden afectar los costos del traslado
de ingresos al exterior mediante financiamiento de deuda o pagos de regalias, dos elementos
importantes de la dindmica mundial de traslado de beneficios. Sin embargo, algunas formas de
tributacién en la fuente son dificiles de administrar y, generalmente, corren por cuenta del
contribuyente residente que paga los ingresos, no del receptor extranjero.

Dificultad para modificar, reemplazar o denunciar. Muchos paises también tienen dificultades para
terminar un acuerdo fiscal a pesar de que la denuncia, a diferencia de la modificacidn o el reemplazo,
puede realizarse de manera unilateral. Por una parte, esto puede restringir el efecto de futuros
cambios en los impuestos internos que un pais quizds desee adoptar. Por otra parte, una red de
acuerdos estables ofrece una mayor certidumbre a los inversionistas extranjeros (incluida la
proteccioncontraalgunasformasde tributaciéndiscriminatoria).

Integracion en la politica fiscal interna e internacional de un pais. Cuando un pais tiene un régimen
tributario interno estable, es mas probable que cuente con un marco de politicas de acuerdos
integrado y coherente y un modelo de acuerdos fiscales defendible, lo que constituye un requisito
previo para negociar acuerdos fiscales mas sélidos y congruentes. Por lo tanto, la perspectiva de
reformasimportantes al régimen tributario interno de un pais puede ser unarazon para que un pais
no deba negociar acuerdos fiscales hasta que se hayan efectuado dichas reformas, debido a los
mayores riesgos asociados.

Capacidad administrativa para negociar y administrar acuerdos fiscales. Un pais no debe acceder a
negociar acuerdos fiscales hasta que cuente con los conocimientos técnicos necesarios y haya
investigado los términos y condiciones en que la contraparte del posible acuerdo ha negociado
acuerdos fiscales conotros paises. Los paises también deben analizar si tienen la capacidad necesaria
paraadministrar los acuerdos fiscales antes de acceder a su negociacién. La negociacién adecuada y
la aplicacién practica de los acuerdos fiscales pueden requerir recursos sustanciales de una
administracién tributaria. Sin perjuicio delo anterior, las cldusulas relativas a la solucién de
controversias, el intercambio de informacion y la asistencia en el cobro, facilitaran a las
administraciones tributarias la aplicacion de la legislacion de sus paises a las transacciones
transfronterizas.

» Véanselos parrafos55a62 del Manual delas ONU.

» Véanse los parrafos15.1 a 15.6 de la “Introduccién” al Modelo de la OCDE, sobre las
consideraciones en materiade politica tributaria que son pertinentes para decidir si se celebraun
acuerdo fiscal o se enmienda un acuerdo vigente.

» Acontinuacion, seincluyen algunosestudiosy documentossobre estos temas:

> Zolt(2018);

GuiapracticadelaPCT: Tools forthe Assessment of tax Incentives;

McGauran (2013);

Balabushkoy otros (2017);

vV vVv.v VY

Jansky vy Sedivy (2018).



https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=29
https://papers.ssrn.com/sol3/papers.cfm?abstract_id=3248010
https://www.tax-platform.org/sites/pct/files/publications/100757-Tax-Incentives-Background-paper-PUBLIC.pdf
https://www.somo.nl/should-the-netherlands-sign-tax-treaties-with-developing-countries/
https://hubs.worldbank.org/docs/ImageBank/Pages/DocProfile.aspx?nodeid=27227133
https://onlinelibrary.wiley.com/doi/abs/10.1111/twec.12764

+ A.3.Consideracién de formas alternativas para lograr los mismos objetivos
de politica

En algunos casos, es posible utilizar instrumentos alternativos en lugar de un acuerdo fiscal. Por
ejemplo, cuando la principal razén para cerrarun acuerdo fiscal es obtener asistencia administrativa
de otro pais, como el beneficio de las clausulas de intercambio de informacién o asistencia en el cobro
de impuestos, un enfoque alternativo consistiria en utilizar un acuerdo especificode intercambio de
informacion tributaria (TIEA por sus siglas en inglés) o la Convencidn sobre Asistencia Administrativa
Mutua en Materia Tributaria (MAAC, porsus siglas en inglés). Sin embargo, esto Gltimo requiere que
el otro paisfirmey ratifique la MAAC (salvo queyalo haya hecho) o esté dispuesto a cerrar un TIEA
en lugar de un acuerdo fiscal integral. También cabe sefialar que los acuerdos especificos de
intercambio de informacion tributaria no contemplan la asistencia en el cobro de impuestos y que
muchos paises se han reservado el derechode no aceptar que las cldusulas de asistencia en el cobro
de la MAAC se apliquen a ellos. Asimismo, los acuerdos especificos de intercambio de informacién
tributaria y la MAAC no permiten que las administraciones tributarias se consulten entre si para
resolver los casos dedoble tributacién que suelen abordarse mediante el procedimientode acuerdo
mutuo delos acuerdos fiscales integrales.

Siunade las razones para negociaracuerdosfiscales es abordar cuestiones tributariasespecificas de
empresas de navegacion maritima o aérea, una alternativa mas focalizada seria incluir las clausulas
tributarias necesarias en un acuerdo especifico de transporte aéreo o maritimo, como han hecho
varios palses.

También es posible prevenir o eliminar muchas formas de doble tributacion sin acuerdos fiscales. La
mayoria delos paises proporcionan ciertonivel de aliviode la doble tributacién de manera unilateral.
Muchos casos de doble tributacion juridica causada por conflictos entre jurisdiccion de residencia y
jurisdiccion de fuente pueden eliminarse mediante normas internas (generalmente, ya sea a través
de un método de exencion o de un método de crédito) que funcionan sin necesidad de celebrar
acuerdos fiscales. Sin embargo, estas normas unilaterales nacionales no abarcan todos los casos de
dobletributacion. Por ejemplo, cuandouna persona o empresa es residente de dos paises en virtud
de sus legislacionesinternas, la doble tributacion no puede eliminarse si no se celebra algliin acuerdo
entre ambos paises. Asimismo, las reglas de determinacion de fuente de las rentas de los paises a
menudo difieren, lo que significa que las reglas internas de un pais para reducir la doble tributacion
para conflictos entre residencia y fuente no se aplicardn cuando el otro pais considere, al contrario
del primer pais, que una partidadeingresostiene su fuente en su territorio. Lo que es mas importante,
la legislacion interna de muchos paises no permite la desgravacion unilateral de los casos de doble
tributaciénecondmica que surgen de un ajuste de los precios de transferencia realizado en otro pais:
y aun cuando la legislacion interna permita la desgravacion unilateral, no puede exigir a los paises que
consulten mutuamente pararesolver los desacuerdos en tales casos, lo que constituye un requisito
del procedimientode acuerdo mutuo en la mayoria de los acuerdos fiscales.

Si el objetivo principal que un pais procura lograr al celebrar acuerdos fiscales es atraer la inversién
extranjera directa, también puede aducirse que una alternativa a los acuerdos seria la adopcion de
medidas unilaterales en la legislacidon interna que rige la tributacion y la inversién (por ejemplo,
incentivos basados en lainversion o el costo, o regimenes tributarios preferenciales no perjudiciales).
Por una parte, las medidas en la legislacién interna pueden adaptarse y focalizarse con mas eficacia
en las circunstancias especificas de un pais y, por ende, reducir redundancias y efectos de
desplazamiento (crowding out); ademas, estas medidas pueden disefiarse para que sean mas
transparentes y mas faciles de controlar, con un numero creciente de paises que publican
periddicamente sus gastos fiscales, sujetos al revisidn entre pares. Por otra parte, los incentivos
fiscales unilaterales nacionales crean distorsiones econdmicas y presentanel riesgo de promover una
“carreraalabaja” en materia fiscal. Asimismo, muchos paises en desarrollo se han visto perjudicados
por la adopcidén de incentivos fiscales inefectivos e ineficaces (Guia préctica de la PCT de 2015) v la
inclusidn de regimenes tributarios especiales en acuerdos de concesion, en particular cuando tales
acuerdos tienen cldusulas de estabilidad tributaria o estan sujetas a mecanismos vinculantes de
solucion de controversias entre inversionistas y Estados.
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También debe considerarsesi el objetivo de un pais puede cumplirse mediante instrumentos
alternativos, teniendoen cuenta sus alcances y limitaciones.

» Véase masinformacion sobre larevision entre pares y seguimiento dela Accion 5 de BEPS.

Consulte el modelo del acuerdo sobre intercambio de informacion en materia tributaria y el
protocoloconexo, juntoconacuerdosde diversos paises sobre el intercambio de informacion con
fines fiscales.

» Para consultar andlisis recientes relativos a la investigacién del impacto del intercambio de
informacién tributaria en la reduccién de la evasion fiscal internacional, véase Beer, Coehlo y

Leduc (2019).

» Consulteinformacion sobre la Convencién sobre Asistencia Administrativa Mutua en Materia
Fiscal.

+ B. Marco de politicas de acuerdos fiscales y modelo de acuerdo fiscal de un pais

@

+ B.1. Disefio de un marco de politicas de acuerdos fiscales

En el marco de politicas de acuerdos fiscales se deben establecer y explicarlos principales resultados
en materia de politicas que un pais desea lograr cuando negocia dichos acuerdos (“saber lo que se
quiere”), por ejemplo, la determinacién de los paises prioritarios, el grado de flexibilidad que los
negociadores puedentenery un resultado minimoaceptable parallegara un acuerdo.

El Modelo delaONUYy el Modelo dela OCDE son Utiles ya que es mas dificil negociar cldusulas que
no se basen en uno de estos modelos.

A continuacién, se mencionan algunosfactores que deben tenerse en cuenta:

— las normassobreacuerdosinternacionales reflejadas en el Modelo dela ONUy el Modelo dela
OCDE;

— loscompromisos relacionados con, o que afecten, clausulas de acuerdos fiscales asumidos como
participantes de gruposregionales y organizaciones internacionales;

— losaspectos esenciales de la economia del pais, incluidas sus principales fuentes deingresos y las
areas deinversion extranjera actual o posible;

— la legislacion y politica tributaria interna del pais y la forma en que los acuerdos fiscales
interactuardncondicha legislacidony politica tributaria interna; y

— lacapacidaddelaadministracion tributaria del pais paraimplementar sus obligaciones en virtud
delacuerdo.

Por lo tanto, el marcode politicas de acuerdos fiscales debe acordarse con el Gobierno como un todo,
y las decisiones que se aparten de las opciones de politicas especfficas avaladas en el Modelo de la
ONU o el Modelo de la OCDE deben ser, si es posible, excepcionales y siempre cuidadosamente
razonadas.

Ala luz delos factores anteriormente mencionados, un puntode partida sensato para la creacién de
un marco de politicas de acuerdosfiscales seria que un paisconsidere atentamente todas las clausulas
del Modelo delaONUy del Modelo dela OCDE (incluidas las clausulas alternativas contenidas en su
“Comentario”)y lainteraccion de dichasclausulasconsu propia politica fiscal interna e internacional,
con especial énfasis en definir una posicién politica respectode cada uno delos siguientes aspectos
(yconunainclinaciona proteger los derechos de imposicion del pais fuente):

— tasasde retencion dedividendos, intereses, regalias, pagos por servicios técnicos y ganancias de
capital;
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https://www.oecd.org/tax/beps/beps-action-5-peer-review-and-monitoring.htm
https://www.oecd.org/ctp/exchange-of-tax-information/taxinformationexchangeagreementstieas.htm
https://www.oecd.org/ctp/exchange-of-tax-information/taxinformationexchangeagreementstieas.htm
https://www.imf.org/en/Publications/WP/Issues/2019/12/20/Hidden-Treasure-The-Impact-of-Automatic-Exchange-of-Information-on-Cross-Border-Tax-Evasion-48781
https://www.imf.org/en/Publications/WP/Issues/2019/12/20/Hidden-Treasure-The-Impact-of-Automatic-Exchange-of-Information-on-Cross-Border-Tax-Evasion-48781
https://www.oecd.org/ctp/exchange-of-tax-information/convention-on-mutual-administrative-assistance-in-tax-matters.htm
https://www.oecd.org/ctp/exchange-of-tax-information/convention-on-mutual-administrative-assistance-in-tax-matters.htm
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— unanorma basada en el procedimiento de acuerdo mutuo para resolver los casos de entidades
dedobleresidencia;

— una definicién de establecimiento permanente, que puede incluir un establecimiento
permanente de servicios;

— unarticulo sobre pagos porservicios técnicosde conformidad con el articulo 12A del Modelo de
laONU;

— unadefinicién deregalias, queincluya los pagos por el uso de equipos industriales, comerciales o
cientificos;

— el derecho degravarintegramente las transferencias indirectas de bienes inmuebles;

— unanorma anti abuso “prueba del propdsito principal”

limitacion de beneficios;

, y considerar el uso de una clausula de

— todaslas demds medidas resultantes del proyecto BEPS relacionadascon acuerdosfiscales.

Al aplicar este marco de politicas de acuerdos fiscales durante los preparativos para cada negociacion,
los paises deben asegurarse de analizar, como minimo, los siguientes puntos:

— los objetivos que procuran lograr con la celebracion del acuerdo fiscal, con la confirmacion de
guese han estudiado instrumentos alternativos;

— lasrazones para celebrar un acuerdo fiscal con la otra parte especifica del acuerdo, incluido €l
volumen actual de comerciotransfronterizo e inversién condicha otra parte;

— laformaen quese prevé queel acuerdo fiscalaumentara el nivel de comerciotransfronterizo e
inversion conlaotra parte del acuerdo;

— unaestimacion del posible efecto del acuerdo fiscal en los ingresos del pais; y

— otrosbeneficioso costos para el pais que puedanderivarse del acuerdofiscal.

Véanse los parrafos 63 a 76 del Manual de las Naciones Unidas.

Consulteeninglés el Modelo dela OCDE 2017 y su versidnno oficial en espafiol

Consulteel Modelo dela ONU 2017 (documento PDF).

Consulteinformacion sobre los compromisosen el contexto del Marco Inclusivode BEPS.

vV V. v v VY

Consulte informacién sobre los compromisos en el contexto del Foro Global sobre Transparencia
e Intercambio de Informacién Tributaria.

» ConsultelaGuiapracticadelaPCT 2020: The Taxation of Offshore Indirect Transfers.

+ B.2. Disefio del modelo de acuerdo fiscal de un pafs

El modelo de acuerdo fiscal debe reflejar las decisiones tomadas cuando se elabordé el marco de
politicas de acuerdos fiscales del pais y debe adoptar laforma de un borradordel acuerdoen el que
se muestren las diferentes clausulas que el pais idealmente deseariaincluiren sus acuerdosfiscales.

Los paises deben, hasta donde sea posibley en la medida en que sea congruente con sus objetivos
de politicas, adoptar la estructura del Modelo dela ONU y del Modelo dela OCDE Yy seguir la
redacciéndelas cldusulas incluidas en estos modelos y sus comentarios.
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https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=32
http://www.oecd.org/ctp/treaties/model-tax-convention-on-income-and-on-capital-condensed-version-20745419.htm
https://read.oecd-ilibrary.org/taxation/modelo-de-convenio-tributario-sobre-la-renta-y-sobre-el-patrimonio-version-abreviada-2017_765324dd-es#page1
https://www.un.org/development/desa/financing/sites/www.un.org.development.desa.financing/files/2020-03/UN%20Model_2017.pdf
http://www.oecd.org/tax/beps/beps-about.htm
http://www.oecd.org/tax/transparency/
http://www.oecd.org/tax/transparency/
https://www.tax-platform.org/sites/pct/files/publications/PCT_Toolkit_The_Taxation_of_Offshore_Indirect_Transfers.pdf

» Véanselos parrafos63a68y77a79 del Manual delas Naciones Unidas.

Véase la seccidn lll del Manual de las Naciones Unidas, donde se incluye un resumen de las
diversas cldusulas del Modelo de la ONU y del Modelo de la OCDE y se analizan posibles
alternativas.

» Paraverunejemplodeun modelo deacuerdo regional, consulte el modelo del Foro Africano de
Administracion Tributaria (ATAF).

» Paraver un ejemplo de un modelo deacuerdo fiscal de un pais, consulte el modelo de los
Estados Unidos.

+ C. Preparativos para la negociacion de un acuerdo fiscal

@

r@

+ C.1.0Obtencién de la autorizacién para negociar

En la mayoria de los paises, los negociadores de acuerdos deben obtener la autorizacion de las
autoridades pertinentes para negociar con otro pais. En algunos casos, se exige una nueva
autorizacioén para cada ronda de negociaciones. Sin embargo, la prdctica varia entre los distintos
paises.

Independientemente del proceso de autorizacién, se debe consultar al ministerio a cargo de las
relaciones exteriores antes de tomarla decision de entablar negociaciones con otro pais. No obstante,
la decision final sobre el inicio de las negociaciones de un tratado debe corresponder al ministerioa
cargo de las finanzas (o bien, contar con su respaldo, si la toma de esta decision se ha asignado a la
administracion tributaria), el cual tiene la responsabilidad principal con respecto a las cuestiones de
politicafiscal, incluida la politicatributaria.

» Véanselos parrafos 80 a 84 del Manual de las Naciones Unidas.

Consulte una plantillade solicitud de autorizacién (documento de Word préoximamente).

Consulte una lista de verificacion para la etapa previa a la negociacién (documento PDF
proximamente).

+ C.2.Contactoy logistica

Las comunicaciones eficientes y la organizacién cuidadosa delareuniénde negociacion son aspectos
esenciales para la eficacia del evento. Es importante que el organizador asegure el acceso a un lugar
adecuado, los equipos y materiales necesarios, y garantice un manejo eficiente del tiempo.

La forma mas eficiente para llevar a cabo negociaciones es mediante reuniones presenciales. El uso
de videoconferencias u otros medios de comunicacion remota resulta menos efectivo para las
primeras discusiones sobre las diferencias en los borradores de convenios que cada Estado ha
intercambiado o para negociarasuntos sustancialmente complejos. En general, y en la medidaen que
exista la posibilidad de llevar a cabo negociaciones cara a cara en el futuro cercano, parece mas
adecuado limitar el uso de telecomunicaciones a la discusién de asuntos especificosy acotados,
detalles de procedimiento o explicaciones preliminaresy de contexto sobre la posicidn respectiva de
cada Estado.

Cuando dos paises han accedido a entablar la negociacion de un acuerdo fiscal, deben acordar las
fechas, el lugar y el idioma en que se realizaran las negociaciones.
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https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=29
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=37
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=65
https://events.ataftax.org/events/index.php?page=documents&folder=17
https://events.ataftax.org/events/index.php?page=documents&folder=17
https://www.irs.gov/businesses/international-businesses/united-states-model-tax-treaty-documents
https://www.irs.gov/businesses/international-businesses/united-states-model-tax-treaty-documents
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=38
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Cada pais decidira el nimero de miembros y las personas que se incluirdan como miembros de su
equipo de negociaciény, como gesto de cortesia, proporcionara al otro pais los nombres, cargos y
datos de contacto de cada miembrode su equipo.

El equipo anfitrion debe enviar al otro equipo una carta de invitacion (para la tramitacién de visas u
otros propdsitos), un programay temario preliminar, el lugar donde se llevaran a cabo las
negociaciones, lasindicacionesy lainformacion pertinente para acceder al establecimiento.

Los negociadores visitantes deben hacer los arreglos necesariosconrespectoa las autorizaciones para
viajar (visas, si es necesario), el viaje y el alojamiento, asi como notificar a la embajada local, si
corresponde.

» Véanselos parrafos 85 a92 del Manual de las Naciones Unidas.

» Consulte una lista de personas de contacto relacionadas con acuerdos fiscales (por ejemplo, €l
Grupo deTrabajo 1, el MLl o el Marco Inclusivo de BEPS) de cadapais (préximamente).

» Consulte un modelo de programa y temario, junto con una lista de participantes de una
negociacionde un acuerdo fiscal (documento de Word préximamente).

» Consulteunalista deverificacion delos aspectos logisticos (documento PDF proximamente).

+ C.3. Definicidn de las funciones de cada miembro del equipo

El equipo debe incluir un lider del equipo (jefe de delegacién) facultado para tomar decisiones
importantes, un asesor técnicoespecializadoen acuerdos fiscales y/o legislaciontributaria interna, y
una persona que tome notas (para uso interno) con experiencia suficiente para comprender,
seleccionary resumir propuestaso argumentos complejos.

En los preparativos para las negociaciones, y durante estas, es importante que todos los miembros
del equipo de negociacidon conozcan las tareas que se les han asignadoy las funciones que deberan
cumplir.

» Véase el parrafo 93 del Manualdelas Naciones Unidas.

+ C.4.Consultas con empresas y ministerios y organismos pertinentes

Las consultas conempresas puedenser Utiles para subsanar los problemas que dichas empresashan
enfrentado o prevén enfrentar con respecto a las actividades transfronterizas. Las consultas con los
ministerios y organismos pertinentes pueden proporcionar al equipo informacién importante sobre
los sectores econdmicos o las cuestiones (incluso no econdmicas) que deben tenerse en cuenta
durantelas negociaciones.

Durante los preparativos para entablar negociaciones con otro pais, es prudente consultar a las
empresas, alos ministerios y organismos pertinentes, asi como a la embajada en dicho pais.

» Véase el parrafo 94 del Manualdelas Naciones Unidas.
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https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=39
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=40
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+ C.5. Elaboracién del borrador del modelo para una negociacién determinada

Puede ser el modelo deacuerdo fiscal estandar del pais o unaversién adaptada que tenga en cuenta
aspectos especificos, porejemplo, negociaciones previas o presentaciones empresariales anteriores.

El equipo debe elaborarel borrador que utilizara como base para la negociacion especifica.

Antes del inicio de las negociaciones, y tan pronto como sea posible, las dos partes deben intercambiar
los textos modelo. Esta también puede ser una oportunidad para que un pais sefiale y expligue las
caracteristicas inusuales que presenta su modelo si estas pudieran ser complejas (por ejemplo,
divergencias conrespecto alas clausulas del Modelo dela ONU y el Modelo dela OCDE), y para que
la otra parte las comprenda facilmente durante las primeras conversaciones presenciales. Si
corresponde, es aconsejable conocer las reservas y posiciones de cada pais sobre el Modelo de la
OCDE.

» Véase el parrafo 95del Manualde las Naciones Unidas.

» Consulteunaguiadeestilo sobrelaredaccion declausulasde acuerdos (proximamente).

» Véanselasreservas de paises miembrosy las posiciones de paises no miembros dela OCDE en €l
Modelo dela OCDE 2017 y en su version no oficialen espafiol

+ C.6. Elaboracion de clausulas alternativas

Se pueden encontrar clausulas alternativasen los comentarios del Modelode la ONU y el Modelo de
la OCDE, en la red de acuerdos de un pais y en los acuerdos del otro pais con terceros, o bien, es
posible elaborar cldusulas Unicas para dar respuesta especificamente a las inquietudes expresadas por
el otro pais.

Cuando el borrador incluye clausulas que probablemente resulten controvertidas, se recomienda
elaborar clausulasalternativas que puedan resultar aceptables para ambos paises.

Véase el parrafo 96del Manualdelas Naciones Unidas.

Consulte el Modelo dela OCDE 2017 y su version no oficialen espafiol.

Consulte el Modelo dela ONU 2017 (documento PDF).

Consulte otras fuentes de informaciénsobrela red de acuerdos de los paises.

| 2
| 2
| 2
» Consulteinformacion publicamente disponible sobre la red de acuerdos delos paises.
>
>

Consulte una guia de estilo sobrela redaccion de clausulasde acuerdos (documento PDF
proximamente).

+ C.7.Clausulas no negociables

Se tratade clausulas que reflejan posiciones politicas o técnicas firmes que deben incluirse en todos
los acuerdos que celebre el pais (véase la subseccion B.1, supra). Debe establecerse una distincién
entrelas cldusulas que son verdaderamente no negociablesy aquellasque simplemente reflejan una
fuerte preferencia pero que, en ciertas circunstancias, pueden aceptarse.

Durante los preparativospara las negociaciones, también es importante aclarar internamente cudles
clausulas son no negociables en virtud del marco de politicas de acuerdos fiscales del pais. Se
recomienda comunicar dichas clausulas al otro equipo de negociacion con anterioridad a las
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http://www.eoi-tax.org/#default

negociaciones, para noperdertiempo en negociaciones que no podran llegara buen término debido
a diferencias de opiniones irreconciliables con respecto a dichas cldusulas. Si corresponde, es
aconsejable conocer las reservasy posiciones de cada pais sobre el Modelode la OCDE.

v

Véase el parrafo 97 del Manualde las Naciones Unidas.

Consulte informacion sobre las reservas de paises miembros y las posiciones de paises no
miembros dela OCDE en el Modelo dela OCDE 2017 y su version no oficial en espafiol.

» Consulteinformacion sobrelos compromisosen el contexto del Marco Inclusivode BEPS.

» Consulteinformacidonsobre los compromisos en el contexto del ForoGlobal sobre Transparencia
e Intercambio de Informacién Tributaria.

+ C.8.Comprension de la interaccién entre la legislacion interna y las clausulas
de los acuerdos

Durante las negociaciones, a menudo se solicitara a un equipo que explique las caracteristicas de su
legislacion tributaria internay la forma en que las clausulas propuestas del borrador del acuerdo
interactuarancondicha legislacién.

Se recomienda especialmente que cada equipoinvestiguey comprenda las caracteristicas principales
de la legislacion tributaria interna del otro pais, por ejemplo, regimenes preferenciales, definiciones
deresidenciay fuente, tipo de entidades y su régimen fiscal, etc.

Asimismo, sera necesario comprender la manera en gue una clausula del acuerdo fiscal afectaria la
aplicaciondelalegislaciéninterna de un pais.

» Véase el parrafo 98 del Manualde las Naciones Unidas.

Véase la seccion lll del Manual de las Naciones Unidas para accedera una introducciéna clausulas
dediferentes acuerdosy su interaccionconla legislacién interna.

Véase masinformacioén sobre los regimenes preferencialesy la Accién5 de BEPS.

» Acceda al calendario compartido de talleres, cursos y seminarios sobre acuerdos fiscales
organizadospor los asociadosde la PCT (préoximamente).

+ C.9. Transmisién de una explicacion breve y por escrito del sistema tributario interno
y del modelo ala otra parte del acuerdo

Muchos paises elaboran una explicacién breve y por escrito de su sistema tributario interno, en
especial si existe algln aspecto de la legislacion que probablemente deba aclararse durante las
negociaciones.

Las explicaciones breves de la legislacion tributaria interna, las entidades juridicas y otros aspectos
pertinentes de la legislacion interna deben enviarse a la otra parte del acuerdo con suficiente
anticipacion alafechadelareunion.

» Véase el parrafo 99del Manualdelas Naciones Unidas.

16


https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=43
http://www.oecd.org/ctp/treaties/model-tax-convention-on-income-and-on-capital-condensed-version-20745419.htm
https://read.oecd-ilibrary.org/taxation/modelo-de-convenio-tributario-sobre-la-renta-y-sobre-el-patrimonio-version-abreviada-2017_765324dd-es#page1
http://www.oecd.org/tax/beps/beps-about.htm
http://www.oecd.org/tax/transparency/
http://www.oecd.org/tax/transparency/
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=44
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=65
http://www.oecd.org/tax/beps/harmful-tax-practices-2017-progress-report-on-preferential-regimes-9789264283954-en.htm
https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2019/06/manual-bilateral-tax-treaties-update-2019.pdf#page=45

@

r@

i

» Consulte algunas explicaciones breves acerca de los sistemas juridicos y tributarios internos de
los miembros del Foro Global sobre Transparencia e Intercambio de Informacion Tributaria
incluidas en los informes de evaluacion entre pares.

» Consulte un ejemplo de una explicacion breve de las personas de un pais que no son personas
fisicas (proximamente).

» Consulte un ejemplo de una explicacién breve de los sistemas de pensiones de un pais
(proximamente).

+ C.10. Elaboraciéon de una comparacion de los modelos respectivos

A muchos negociadores con experiencia les resulta Util comparar los dos modelos en un documento
dondeambos se confrontenlado alado, conuna columna paraincluir comentarios.

El uso de diferentes colores o textos entre corchetes simplifica la identificacion de las diferencias entre
los dos modelos. Cuando hay una divergencia en los textos, puede ser Util sefialar en la columna de
comentarios si uno de los textos sigue una cldusula de un modeloy si existen precedentes en otros
acuerdos.

Otro aspecto de la comparacién entre los borradores de los dos paises consiste en identificar las
clausulas propuestas por un pais que se desvian de las cldusulas acordadas por ese pais en convenios
con otros paises, con especial énfasis en los acuerdos mas recientes cerrados con terceros paises
comparables. El equipo de negociacién debe conocer y estar listo para explicar las clausulas que su
pais ha aceptado en negociaciones conterceros.

Véanselos parrafos 100y 101 del Manualdelas Naciones Unidas.

Consulteinformacion publicamente disponible sobre la red de acuerdos de los paises.

Consulte otras fuentes de informaciénsobrela red de acuerdos de los paises.

vV v v.Y

Consulte un ejemplo de un documento donde ambos se disponen lado a lado -utilizando las
versiones de 2017 del Modelo de la ONU y del Modelo de la OCDE- (documento Word
proximamente).

+ C.11. Estudio de la economia, la cultura y las costumbres del otro pais

Disponer deinformacidongeneral sobre el pais conel cualse negociara unacuerdo fiscal puede ser Util
paracomprender sus posiciones, asi como para evitar malentendidos y situaciones incémodas.

Por ejemplo, un equipo de negociacién debe tener una idea general de la situaciéon econdémica del
otro pals, lo que incluye su poblaciéon, su producto interno bruto, sus industrias importantes y sus
relaciones con otros paises. Asimismo, debe conocer las costumbres y las cuestiones locales delicadas,
por ejemplo, con respecto a los alimentos, las bebidas alcohdlicas, las creencias religiosas y los
comportamientos que pudieran considerarse ofensivos. Las consultas con la embajada en el otro pais
pueden ser Utiles en este sentido.

» Véase el parrafo 102 del Manual de las Naciones Unidas.
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» Consulte algunas explicaciones breves acerca de los sistemas juridicos y tributarios internos de
los miembros del Foro Global sobre Transparencia e Intercambio de Informacién Tributaria
incluidas en los informes de los expertos evaluadores.

» Consulteinformacion general sobre las economias de algunos paises.

+ D. Realizacion de las negociaciones

@

@

+ D.1.Apertura de la reunion y elaboracién del borrador de trabajo

Al comienzo de la reunion de negociacion, ambos lideres deben presentarse y presentar al equipo
para que ambas delegaciones sepan quiénes se encuentranen lareuniony cual es la funcion de cada
miembro de los equipos. El lider del pais anfitrion generalmente iniciara los debates, y deberd
acordarseel temario delareunion.

Los dos equipos deberdn decidir la cuestion practica de cémo debatiry modificarlos dos borradores,
a fin deelaborar el documento de trabajoque constituird el borrador del acuerdo.

Idealmente, antes delareunién de negociacién, se elaborard unborrador de trabajo comun en el que
todas las diferencias entre los dos modelos aparecerdn entre corchetes o en diferentes colores para
el texto propuesto por cada pais; este borrador de trabajo se proyectarayse modificara durante dicha
reunion. Si esto no es posible, un enfoque seria que los dos equipos decidan utilizar uno de los dos
borradores como el borrador de trabajo.

Véanse los parrafos 103a 105 del Manual de las Naciones Unidas.

Consulte una plantillade comparacionde borradores de acuerdos con colores azul y rojo
(documento PDF préximamente).

» Consulteun ejemplo de unacomparaciénde acuerdoscon corchetes (documento Word
proximamente).

+ D.2. Estilo de negociacion

El estilo de negociaciénadoptadopor cada equipo puedeincidir notablemente en la forma en que se
desarrolla la reunién de negociacion. Los estilos de negociacion pueden oscilar entre lo que se
denomina “blando”y “duro”:

— Un negociador “blando” procura llegar a un acuerdo en todos los articulos lo antes posible. Esto
podriaocasionar que el negociador haga concesiones innecesarias.

—Un negociador “duro” insiste en sus propuestas y exige concesiones. Este estilo puede provocar que
la otra partetambién ejerza presion o incluso se niegue a continuar las negociaciones.

—Un estilo de negociacionsituado entre estos dos extremos es claramente recomendable.

Sea cual fuere el enfoque que se adopte, un negociador debe recordar que su estilo debe adaptarse
al objetivo de lanegociacion, quees lograr un acuerdo que resulte beneficioso paraambas partes.

Véanse |los parrafos 106y 107 del Manualde las Naciones Unidas.

Consulte ejemplos de estrategias de negociacion (video proximamente).

» Acceda al calendario compartido de talleres, cursos y seminarios sobre acuerdos fiscales
organizadospor los asociadosde la PCT (proximamente).
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+ D.3.Confianza

Para lograr un ambiente productivo durante el proceso de negociacién, es necesario ganar la
confianza del otro equipo. Es mas facil perder la credibilidad que ganarla.

Las explicaciones ofrecidasporun equipodeben ser sinceras, completasy correctas.

Silos equipos utilizan un borrador comun, cualquier modificacion que se le realice debe controlarse,
consultarse o comunicarse de forma transparente al otro equipo (por ejemplo, la eliminacion de
corchetes). Sino es posible utilizar un borrador comun, el texto de cada articulo debe leerse una vez
que haya terminado el debate en tornoa dicho articulo, a fin de garantizar que ambos equipos acepten
lo guese haacordadoy lo gue aun resta debatir.

Salvo que los dos equipos acepten hacer publico el contenido del acuerdo antes de su firma, el
borrador del acuerdo debe tratarse de manera confidencial hasta que se firme (véase la
subsecciénE.1, infra).

» Véase el parrafo 108 del Manual de las Naciones Unidas.

+ D.4. Establecimiento de una relacién

Durante unareunion de negociacion, es adecuado mantener un cierto gradode formalidad, aunque
los miembros de los dos equipos ya se conozcan. Sin embargo, todas las interacciones influyenen las
negociaciones: las conversaciones informales o los acercamientos durante un descanso, o en los
almuerzos o cenas, pueden contribuira establecer una buena relacion.

Sea puntual, escuche conrespeto (evite las interrupciones o el lenguaje corporal negativo) y
expliqgue amablemente las diferentes opiniones de las soluciones preferidas.

» Véanselosparrafos109a 112 del Manual delas Naciones Unidas.

» Consultealgunos ejemplos de situaciones que pueden ocurrir en una negociacion (video
proximamente).

+ D.5.Debates

La negociacion de un acuerdo fiscal generalmente requerird mas de una ronda de reuniones. En la
primera ronda de negociaciones, suele ser recomendable examinar rapidamente todos los articulos
uno por uno, sin debates prolongados de cuestiones dificiles, para resolver cuestiones menores y
determinar cudles son los temas dificiles o importantes que deberan analizarse en mayor profundidad.
Una vez que se hayan examinado todos los articulos, la atencién debera centrarse en resolver las
cuestiones dificiles restantes. Un equipo debe estar preparado para exponer los argumentos en favor
de su enfoque propuesto, asi como para responder a los argumentos en contra. El equipo también
debe estar listo para hacer contrapropuestas, en lugar de atenerse firmemente a su posicién original.
En ocasiones, ocurre que la propuesta del otro equipo o la contrapropuesta son mas ventajosas para
el primer equipoquelaclausula que se propusoinicialmente.

A veces, al finalizar las negociaciones, quedan pendientes algunas cuestiones técnicas. La practica
actual es tratar deresolver estas cuestiones mediante conferencias telefénicas o correo electronico.
Es recomendable que esto se lleve a cabo lo antes posible después de finalizadas las negociaciones,
mientras las cuestiones alin estan bien presentes en la mente de todos.
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Si una cldusula se relaciona especificamente con uno de los paises, o es solo una aclaracion del
significadode una cldusula, en ocasiones es mejor incluirlaen un protocolo que intentarincorporarla
en el texto principaldel acuerdo.

Algunas clausulas que pueden acordarse para resolver cuestiones dificiles —aunque los paises pueden
tener diferentes opiniones sobre sus ventajas y desventajas— sonlas siguientes:

- unaclausuladenacion mas favorecida,

- unaclausuladeextincion (sunset),

- unaclausuladederechos adquiridos (grandfathering),

- unacldusuladeefecto diferido.

El borrador del acuerdo resultante debe agregarse a las actas aprobadas luego de cada ronda de
negociacionesy proporcionarse aambos equipos en versién impresay electrdnica.

Véanse los parrafos113a 130 del Manual delas Naciones Unidas.

Consultealgunos ejemplos de cldusulas de nacién mas favorecida(documento PDF
préximamente).

Consulte algunos ejemplos de cldusulas de sunset (documento PDF préximamente).
Consulte algunos ejemplos de cldusulas de grandfathering(documento PDF préoximamente).

Consulte algunos ejemplos de cldusulas de efectos diferidos (documento PDF préximamente).

vV v v Y

Consulte una plantillade actas aprobadas (documento de Word préximamente).

+ D.6. Argumentos

Los argumentos deben basarse en una politica tributaria légica y adecuada, sustentarse con
precedentes y respaldarse con ejemplos y explicaciones que aborden la esencia y el efecto de la
clausula pertinente.

Los equipos deben estar preparados para presentar argumentos pertinentes, a fin de explicar las
cladusulas que proponenen los diferentes articulos del borrador de trabajo. Esto se aplica a todas las
clausulas, pero es fundamentalcuando la redacciénde una cldusulase desvia de lo establecido en el
Modelo delaONUy el Modelo dela OCDE.

Véanse los parrafos 131y 132 del Manualde las Naciones Unidas.

Consulteinformacion publicamente disponible sobre la red de acuerdos de los paises.

Consulte bases de datos privadas coninformacion sobre la red de acuerdos de los paises.

vV V. v.Y

Consulte informacion sobre las reservas de paises miembros y las posiciones de paises no
miembros dela OCDE en el Modelo dela OCDE 2017 y su version no oficial en espafiol.

+ D.7.Mantenimiento de registros precisos de los aspectos acordados

Es importante mantener registros completosy precisos de los aspectos acordados y de las clausulas
gueaun deben debatirse (véasela subsecciénD.3, supra).

Idealmente, el borradorde trabajodebe modificarse para que refleje las discusiones y proyectarse en
una pantalla durante la reuniénde negociacion. Sino es posible hacerlo, el texto de cada articulo debe
leerse unavez que haya terminado el debate de dicho articulo, a fin de garantizar que ambos equipos
acepten lo que se ha acordadoy lo que aun resta debatir.
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Cuando se analice el borrador de trabajo articulo por articulo, todo el texto respecto del cual no se
llegue a un acuerdo debe ponerse entre corchetes. Ambos equipos deben tener una versiénimpresa
del borradordetrabajotal como se encuentra al final de cada ronda de negociacion.

Se recomienda a los paises aplicar |la préctica de elaborar “actas aprobadas” para reconocer que la
reunion se llevd a cabo y registrar los resultados principales, las cuestiones pendientes, las
interpretaciones acordadas, los pasos siguientes, etc.

Una vez que se ha alcanzado un acuerdo sobre todas las clausulas del borrador de trabajo, lo que
puedeocurriral final dela primera ronda de negociacidon o en la siguiente, es habitual que el jefe de
cada delegacion firme con sus iniciales cada una de las pdginas del borrador del acuerdo. Esto
simplemente significa que el borradorrefleja los resultados de las negociaciones.

» Véanselos parrafos133y 135del Manualdelas Naciones Unidas.

Consulte un ejemplo sobre como reflejar los debates en un borrador de trabajo durante una
negociacion (documento de Word/video proximamente).

» Consulteun ejemplo o una plantilla de acta aprobada (documentode Word préximamente).

+ E. Actividades posteriores a la negociacion

@

o

+ E.1.Preparativos parala firma

Unavez quelos dos jefes de delegacidn han firmado con sus iniciales el borrador final del acuerdo, €l
proximo paso es prepararloparalafirma.

Cada pais debe saber con antelacién qué ministerio sera responsable del procedimiento de firma. Se
recomienda quelosprocedimientosy el plazo estimado de cada pais parala aprobacion de la firma se
analicen durante la negociacién del acuerdo.

La elaboracion del texto del acuerdo propuesto para la firma incluye llevar a cabo una revision
exhaustiva del texto (y de las traducciones, si corresponde). Los errores editoriales o sustantivos
generalmente se detectan en esa etapa o en el proceso de traduccion.

En las dos versiones oficiales del acuerdo que se firmaran (o mas de dos, si se firma en mas de un
idioma oficial), cada paisdebe mencionarse en primerlugar en el titulo, el predmbuloy el espaciopara
lafirma desu propia copia (o copias, si se firma en mas de un idioma). El otro pais debe mencionarse
en primer lugar en su propia copia (o copias). No debe haber otras modificaciones en el resto del
texto.

Salvo que los dos equipos accedan a hacer publico el contenido del acuerdo antes de su firma, el
borradordel acuerdodebe tratarse de manera confidencial hasta que se firme.

» Véanselos parrafos135a 141 del Manual delas Naciones Unidas.

» Consulteunalista deverificacion delos preparativos para la firma (documento PDF
préximamente).
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+ E.2.Traduccidny textos oficiales

En la clausula final del acuerdo se indicaran los idiomas en los que se firmara el acuerdo v,
generalmente, se sefialara que cada versiones igualmente auténtica u oficial.

Los acuerdos a menudo se negociaran en un idioma extranjero, por ejemplo, inglés, aunque ese no
sea un idioma oficial de ningunode los dos paises. En tales casos, los paises generalmente aceptaran
firmar el acuerdo en todos los idiomas oficiales aplicables y en el idioma en el que se negocid. Los
pafses en estos casos también pueden aceptar posteriormente que el idioma en el que se negocié el
acuerdo prevalecera en caso de divergencias entre las otras versiones.

Ambos paises deben realizar una revision exhaustiva de los textos tanto antes como después de la
traduccion. Los errores editoriales o sustantivos generalmente se detectan en esa etapa o en el
proceso detraduccion.

En particular, latraduccion debe controlarse para garantizar que, en la medida delo posible, utilice la
misma terminologia que las versiones oficiales del Modelodela ONUy el Modelo dela OCDEy de los
acuerdos suscritos previamente que han utilizado una redaccién similar.

» Véanselos parrafos142a148 del Manual delas Naciones Unidas.

» Véansealgunosejemplos deuna clausula final sobrelos idiomas (documento de Word
proximamente).

» Consultealgunasversiones oficiales y no oficiales del Modelo dela ONUy el Modelo dela OCDE
en diferentes idiomas (préximamente), comola versidn no oficialde este Ultimo en espafiol .

+ E.3.Firmadel acuerdo

El paso siguiente es solicitar la aprobacién de cada Gobierno para la firma del acuerdo. El
procedimiento para obtener esta aprobacién varia en los distintos paises. Los acuerdos fiscales
generalmente son firmados por ministros de Hacienda, ministros de Relaciones Exteriores o
embajadores.

Cuando la firma del acuerdo le corresponda quede a cargo del ministro de Hacienda, otro ministro,
un embajador u otra persona, esa persona generalmente debera presentar una confirmacion por
escrito (habitualmente, emitida por el ministro de Relaciones Exteriores) que acredite que se lo ha
facultado a tal efecto (lo que se denomina “plenos poderes” en la Convencién de Viena sobre el
Derecho delos Tratados).

Se firmaran, como minimo, dos versiones originales del acuerdo, una para cada Estado. Cuando el
acuerdo sefirmaen mas de unidioma, se firmaran dos versiones del acuerdo en cada idioma oficial.
Cada pais recibird una versioén firmadadel acuerdo en cada idioma oficial.

No existen reglas establecidas sobre el lugar y lafecha en que se debe llevar a cabo la ceremonia de
firma. El acuerdo debe firmarse en el lugar y la fecha que resulten mas convenientes para ambos
palises.

Se recomienda dar a conocer el texto del acuerdo en cuanto se haya firmado y publicarlo en el sitio
web dela administracion tributaria o del ministerio a cargo de las finanzas para que todas las partes
interesadas estén al tanto de su contenido.

» Véanselos parrafos149a 154 del Manual delas Naciones Unidas.

» Consultela Convenciénde Vienasobreel Derechodelos Tratados (documento PDF).
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» Consulteuna plantillade undocumento de plenos poderes (documento de Word préximamente).

» Consultealgunos ejemplos u opciones de ceremonias o procedimientos de firma
(documento PDF préoximamente).

+ E.4.Desde la firma hasta la entrada en vigor

En casi todos los paises, el acuerdo firmado debe ser aprobado por el Parlamento o la Asamblea
Legislativa antes de que pueda considerarse que el Estado ha dado su consentimiento para quedar
obligado envirtuddel acuerdo.

El articulo de entrada en vigor de muchos acuerdos establece que cada pais se compromete a notificar
al otro, mediante canales diplomaticos, cuando se hayan cumplido sus requisitos o procedimientos
internos paralaentradaen vigordel acuerdo.

En muchos paises, el ministerio a cargo delas finanzas o la administracion tributaria deben elaborar
una explicaciontécnica del acuerdo a efectos de su aprobacidn parlamentaria o legislativa.

» Véanselosparrafos 155a162 del Manual delas Naciones Unidas.

Consulte unallista de verificacion del procesode ratificacion (documento P DF préoximamente).

Consulte una plantilla de una explicacidontécnica de un acuerdo para la aprobacién parlamentaria
o legislativa (documentode Word préximamente).

+ E.5.Posteriormente a la entrada en vigor

La fechaen quelas cldusulas de un acuerdofiscalcomienzan a tener efecto paraloscontribuyentes y
la administracién tributaria de cada pais, que es la fecha mas importante en lo que respecta a la
aplicaciénpractica del acuerdo, no debe confundirse con la fecha de firma ni con la fecha de entrada
envigor deun acuerdo fiscal.

Posteriormente ala entrada en efecto de sus clausulas, el acuerdo debe pasar aformar partede un
ejercicio regular de seguimiento de sus efectos en términos de flujos de inversiones e ingresos. E
proceso debe permitir una evaluacion periédica sobre el logrodelos beneficios previstos y los costos
asociadosasuadopcidn, y contribuira perfeccionary orientar el analisisecondmico de las decisiones
denegociar o volver a negociar acuerdos.

Se recomienda informar a todas las partes interesadas cuando un acuerdo nuevo entra en vigor y
cuando tendran efecto sus cldusulas. Esto puede realizarse mediante un comunicado de prensa, un
aviso en el boletin o diario oficialo una publicacién en el sitio web de la administracién tributaria o del
ministerio a cargo delasfinanzas.

» Véanselosparrafos 163a165 del Manual de las Naciones Unidas.

» Consultealgunos ejemplos queilustran las diferencias entre la fecha defirma, lafecha de
entradaen vigory lafecha de entrada en efecto (documento PDF proximamente).

23
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