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CONTENIDO DESARROLLADO
POR GRUPO HORO

LA GUERRA COMERCIAL: ;EL PROXIMO
FRENTE ES LA TRIBUTACION DE SERVICIOS?

Luis Maria Uranga, funda-
dor de UrGlobal, advierte
que eliminar los convenios
de doble imposicion con
EE. UU. seria una respues-
ta mas eficaz que los aran-
celes

a guerra comercial entre Esta-

dos Unidos y el resto del mun-

do, especialmente con China,

sigue generando incertidum-

bre en los mercados. Pese a una
aparente tregua que ha permitido cier-
ta recuperacion tras un inicio de afio
complejo, las tensiones y negociacio-
nes continuan, ahora con un tono mas
conciliador.

Pero ¢y si los paises afectados por
las politicas arancelarias de la admi-
nistracién Trump decidieran respon-
der desde otro frente: el de la tribu-
tacion de servicios? “Estados Unidos
es un gran exportador de servicios y,
por tanto, una posible escalada de la
guerra comercial en ese terreno afec-
tarfa gravemente a su economia”, ad-
vierte Luis Maria Uranga, fundador
de UrGlobal, compaiifa especializada
en la gestion de filiales y fiscalidad
internacional. Uranga considera que
una reaccion de este tipo seria mucho
mas eficiente que la simple reciproci-
dad arancelaria: “Pasariamos de una
guerra en el terreno que a Trump le
interesa (los aranceles, donde EE. UU.
tiene déficit comercial), a otra donde
tiene superavit, la exportacién de ser-
vicios”.

Luis Maria Uranga, fundador de Ur Global
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La eliminacién de
convenios de doble
imposicion con EE.

UU. podria suponer
retenciones del 24% sobre
servicios prestados por
sus tecnolégicas fuera del
pais.

La légica de Trump al imponer
aranceles parte de una visién de esti-
mulo nacional: mayor inversién inter-
na, mas empleo y un incremento de
recaudacion. Ademas, estimaba que la
inflacién generada por los aranceles
seria contrarrestada con una bajada
de los tipos de interés por parte de la
Reserva Federal. Pero la realidad ha
sido mas compleja. “El mercado no
reaccion6 como esperaba, y grandes
tecnolégicas estadounidenses sufrie-
ron pérdidas importantes. Incluso sus
propios lobbies intervinieron para sua-
vizar la estrategia”, recuerda Uranga.

UN NUEVO ESCENARIO:
FISCALIDAD COMO
RESPUESTA ESTRATEGICA

La cuestién que lanza el fundador
de UrGlobal es clara: équé sucederia
si los paises eliminaran los convenios
para evitar la doble imposicién con
Estados Unidos? Este tipo de tratados
permite a las empresas prestar ser-
vicios en el extranjero sin pagar im-
puestos duplicados —en origen y en
destino—, y son fundamentales para
evitar la doble tributacién y fomentar
el comercio global.

“Si se anulan estos acuerdos, paises
de todo el mundo podrian aplicar re-
tenciones fiscales de hasta un 24% a los
pagos por servicios prestados por em-
presas estadounidenses”, explica Uran-
ga. “Y esto afectaria directamente a gi-
gantes tecnoldgicos como Google, Meta,
Netflix o Amazon, que obtienen buena
parte de sus ingresos fuera de EE. UU.”

Las consecuencias no se limitarian
a las empresas. Debido a los mecanis-
mos internos de deduccion fiscal en
muchos paises, la imposicién de reten-
ciones reduciria también la base impo-
nible de estas compafiias en Estados
Unidos. “En otras palabras, lo que es-
tas empresas paguen en el extranjero
por retenciones dejaria de ingresarse
en la hacienda federal”, aflade. “Habla-
mos de miles de millones que el fisco
estadounidense dejaria de recaudar”.

Ademas, segtin Uranga, se produ-
cirfa un efecto domind: “Incluso las
filiales de estas tecnoldgicas ubicadas
en terceros paises podrian perder el
derecho a aplicar estos convenios si
se considera que el verdadero bene-
ficiario del servicio es una empresa
estadounidense”. Esto implicaria un
cambio radical en la operativa interna-
cional de muchas compaiiias, que ve-
rian penalizadas sus estruc-
turas de comercializacién y
su eficiencia fiscal.

IMPACTO EN LAS FILIALES
INTERNACIONALES
Y PREOCUPACION
EMPRESARIAL CRECIENTE
Para UrGlobal, con mas de
600 filiales bajo gestién en
10 paises distintos, este esce-
nario no es hipotético. “Mu-
chos de nuestros clientes ya
se estan planteando escena-
rios fiscales alternativos ante
el temor de que esta situacién
escale”, afirma Uranga. “La
posibilidad de que se supri-
ma el beneficio fiscal de los
convenios preocupa, sobre
todo en sectores donde los
margenes son mas ajustados
y la fiscalidad impacta direc-
tamente en la rentabilidad”.

URGLOBAL: 20 ANOS
GESTIONANDO LA
INTERNACIONALIZACION
EMPRESARIAL

UrGlobal es una consultora espe-
cializada en internacionalizacién,
con mas de 20 afios de trayectoria
y presencia directa en diez paises.
Sus mas de 300 trabajadores ges-
tionas mas de 600 filiales de em-
presas espafolas, prestando ser-
vicios en contabilidad, fiscalidad,
asesoria legal y gestién laboral. Su
enfoque integral y conocimiento lo-
cal permite a las empresas expan-
dirse con seguridad y eficiencia en
entornos fiscales complejos.

UR Global, con presencia
en diez paises y mas de
600 filiales bajo gestion,
asesora a empresas
espaiolas en fiscalidad
internacional y gestion de
filiales.

El impacto para EE. UU. no seria
menor. La pérdida de ingresos fisca-
les complicaria el financiamiento de
programas publicos y desequilibraria
adin mas su balanza fiscal. Para Uran-
ga, “seria un golpe directo a la estra-
tegia de Trump, porque la administra-
cién tendria que asumir una caida de
ingresos superior a la que esperaba
compensar con los aranceles”.

Frente a este escenario, la clave, se-
fiala, estd en buscar soluciones multi-
laterales: “Los paises deben presionar,
si, pero sin perjudicar a sus propias
empresas ni a la competitividad inter-
nacional. La fiscalidad debe ser una
herramienta de equilibrio, no un arma
arrojadiza”.

En un momento en el que las gue-
rras comerciales ya no se limitan a
bienes fisicos, sino que afectan a los
intangibles, las decisiones en mate-
ria tributaria pueden reconfigurar el
mapa global. “Es fundamental que las
empresas cuenten con asesoria exper-
ta para adaptarse a un entorno cada
vez mas cambiante”, concluye Luis
Maria Uranga, fundador de UrGlobal.
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