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POR TONY ARIAS GIL

“EL CIDE ESTÁ LLAMADO A ACERCAR CADA VEZ MÁS LA 
UNIVERSIDAD A LA EMPRESA”

ENTREVISTA

Sabemos que el desarrollo de nuestras indus-

trias descansa, en gran medida, en inversiones 

importantes de asesoría técnica de personas 

extranjeras que cuenten con la experiencia 

y el conocimiento necesario. Estas aseso-

rías nos ayudan a mejorar la eficiencia y 

la competitividad, y a desarrollar nuestras 

industrias.

Por esta razón, la Ley 392-07 Sobre 

Competitividad e Innovación Industrial otorga el 

beneficio de no aplicar la retención de impuesto 

de los pagos realizados al exterior a personas 

extranjeras por asesoría técnica en general, bajo 

cierto cumplimiento con la DGII.

La retención de impuesto sobre la renta en los 

pagos por asesoría técnica constituye el pago 

del impuesto de la persona del extranjero. En 

este caso la legislación fiscal establece que la 

persona local que hace el pago debe encargarse 

de retener el 25% y pagarlo a la DGII.

Siendo críticos, podríamos cuestionarnos 

sobre esta exención y preguntarnos, ¿cuál es 

el beneficio real de ella?, ¿quién realmente se 

beneficia?, ¿en qué ayuda esto a las indus-

trias locales?

Para respondernos, debemos entender que la 

asistencia técnica regularmente es prestada 

desde el extranjero y, como tal, la persona 

que la realiza genera ingresos de fuente de 

su país de origen.

Por su lado, la legislación fiscal dominicana 

considera el pago de asistencia técnica de 

fuente dominicana cuando la empresa local 

se beneficie del servicio, aunque el servicio 

sea efectivamente prestado desde otro país. 

Entonces, ambos países, RD y el país extran-

jero en cuestión, reconocen la renta como 

originada en sus respectivas jurisdicciones.

Gravar la asistencia técnica en el extranjero 

y en República Dominicana (RD) genera una 

doble imposición (pago doble de impuesto 

corporativo), lo cual es un costo muy alto 

para el extranjero que brinda servicio a una 

empresa dominicana. La solución a la doble 

imposición se hace, regularmente, mediante 

el otorgamiento de un crédito en el extranje-

ro por la retención de impuesto realizada en 

el país de origen, RD en este caso.

Ahora bien, para el país extranjero otorgar el 

crédito, el ingreso debe ser calificado como 

fuente del exterior de dicho país. Pero, por 

estar la persona que brinda el servicio en su 

país (el país extranjero) y trabajar desde allá, 

se considera que esa renta fue producida en 

ese país y se le niega el derecho al crédito 

impositivo por el impuesto retenido en RD.

Por esta razón, en muchos casos los extranje-

ros no pueden utilizar el crédito realizado por 

la retención. Consecuentemente, se niegan a 

su aplicación. 

Ante la necesidad del servicio, las empresas 

locales se ven en la obligación de asumir el 

impuesto de la retención, pues de lo contra-

rio, el extranjero se niega a brindarlo. Esto 

impacta directamente el costo general del 

servicio, pues lo incrementa en el monto de 

la retención de impuesto asumido.

Asumir el pago del impuesto por la empresa 

local representa un incremento de un 25% 

del costo del servicio, más la no deduc-

ción del pago de impuesto asumido, lo cual 

suma 6.25% adicional, haciendo un total de 

31.25% de incremento de costo.

Otra forma de hacerlo es incrementando el 

monto del servicio, de forma tal que la reten-

ción no afecte el monto pactado. Esto tiene 

un efecto de un 33% en incremento de los 

costos por el servicio.

La aplicación de la Ley ayuda, en este caso, 

al empresario local a disminuir el costo del 

servicio de asistencia técnica. Aunque técni-

camente no debería de representar un bene-

ficio para las industrias locales, el hecho de 

que en la práctica gran parte de las empresas 

asumen la retención del impuesto hace que 

la Ley les sea de beneficio a las industrias 

locales. 
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Por muchos años, economistas, autoridades 

y académicos han querido encontrar mode-

los de acercamiento entre lo que hacen 

las universidades y las necesidades de las 

empresas con el fin de mejorar su compe-

titividad.

A raíz de la firma del DR-CAFTA, la 

Universidad Iberoamericana quiso poner su 

granito de arena para estrechar el abismo 

que existía entre empresa y academia. Es 

así como visualiza “la necesidad de formar 

un centro donde podamos asegurar que las 

mejores prácticas que vemos desde la óptica 

académica se estén aplicando en el mundo 

empresarial y en el mundo de los negocios”, 

aseguró Georges Tahan, director del Centro 

de Competitividad e Innovación para el 

Desarrollo Empresarial, CIDE.

Taham explicó que esa entidad “ofrece ser-

vicios de estudios, investigaciones, consul-

torías, asesorías y la vocación de acercar la 

brecha entre la universidad y la empresa, y 

de convertirse en ese vínculo entre el mundo 

empresarial y el mundo académico” y señaló 

que gracias a “esa vocación del CIDE viene 

acercando cada vez más ese eslabón”.

La metodología de trabajo del CIDE descan-

sa en las distintas escuelas que componen a 

la universidad. Cuando una empresa llega a 

la entidad con una necesidad, esta se estu-

dia y se busca elegir el área educativa que se 

ajuste al tipo de solicitud de consultoría.

Se nombra un profesor que encabeza un 

equipo de estudiantes de término que servi-

rán para asesorar, acompañar y ayudar a la 

empresa que lo requiera.

“Cuando hay ese contacto constante entre 

lo que necesita el empresario, lo que nece-

sita el mercado y lo que la universidad va a 

ofrecer, no va a haber esa brecha tan amplia 

como había en el pasado, donde un profesor 

sólo se dedicaba a dar clases, dedicándose 

a nivel académico, los mejores libros, las 

mejores tendencias, pero no estaba viviendo 

de cerca lo que vive el empresario en el 

mercado”.  

De esta forma, se busca “fomentar la pro-

moción de las mejores prácticas a través 

de un sin número de herramientas que van 

cambiando día a día, que están muy ligadas 

a la tecnología, a las últimas fórmulas exi-

tosas de trabajo”.

En ese sentido, Tahan expresa que, en su 

existencia, el CIDE desarrolló un “modelo 

de simulación de tiempo de evacuación 

cuartos limpios” a una empresa establecida 

en el país y que su apoyo fue “tan exitoso y 

el modelo fue tan aplaudido por la empresa, 

que no solamente se aprobó y construyó en 

República Dominicana, sino que se hizo para 

sus oficinas de México”.
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G&C: A veces la universidad forma un 

tipo de profesional que no necesaria-

mente el sector productivo va a asumir, 

¿ustedes han tomado en cuenta escuchar 

al sector productivo, ver las necesidades 

que tienen para entonces devolverlas en 

una oferta educativa? 

GT: De hecho cuando la universidad 

concibe CIDE, lo concibe también con 

miras a esto.  El CIDE sólo no es nada, ya 

que se basa y se estructura sobre pilares 

muy importantes que son las escuelas de 

la Universidad.

El CIDE cuenta con las diferen-

tes escuelas: Ingeniería Industrial, 

Ingeniería Civil, Escuela de Negocios y 

Administración de Empresas, Mercadeo, 

Escuela de Arquitectura, Escuela de 

Comunicaciones, Medicina, etc. El 

esquema es muy interesante, es digno 

de admiración. A través de esos equipos 

de trabajo, cuando existe una problemá-

tica, ya sea de capacitación o de estudio 

o consultoría, el primer contacto que 

se realiza es a través de la escuela en 

cuestión. Si estamos enfrentando una 

problemática de mejora de productivi-

dad y rendimiento en una industria X, 

el primer contacto es con el director de 

la escuela de Ingeniería Industrial, quién 

va a designar al profesor más indicado, 

un experto en la materia. 

G&C: ¿Cómo se presenta el CIDE a los 

empresarios?

GT: El CIDE está llamado a acercar cada 

vez más la universidad a la empresa.  

Tiene una tarea muy importante por 

el lado de la empresa, donde el CIDE 

tiene que darse a conocer cada vez más, 

donde las empresas tienen que cono-

cer que  pueden acceder a este tipo de 

investigaciones, que pueden acceder a 

las capacitaciones in house y que tienen 

la posibilidad de participar en los foros 

que realizamos. 

G&C: ¿Qué piensa ofrecer CIDE a las 

empresas?

GT: La empresa tiene que acudir a 

nosotros cuando entienda que quiere ser 

mejor, más rentable, más productiva, 

tener empleados que se entiendan mejor 

entre ellos, que puedan trabajar mejor 

con equipos de trabajo. 

La entidad también busca “fomentar el espí-

ritu emprendedor”, ayudando a los empren-

dedores a que sepan “aterrizar esa idea de 

negocio”. Es por ello que apoyan “el esquema 

de pre incubación, un esquema propio, 

donde nosotros recibimos al candidato con 

esa idea de negocio, se pasa por varios 

filtros, se asegura que la persona tiene 

las capacidades mínimas para aplicar esas 

mejores prácticas”.

Detalló que “una vez la persona entra al 

proceso de pre incubación y se gradúa con 

un plan de negocio apto para un inversionis-

ta que quiera entrar dentro de ese plan de 

negocio, nosotros mandamos ese candidato 

a las únicas dos incubadoras existentes en 

el país, que son Proincube y Emprende. 

Hacemos el primer cedazo para que esos 

productos de planes de negocios lleguen 

prácticamente listos para ser incubados, ya 

el rol de la incubadora es empezar el nego-

cio, darle espacio físico para que esa persona 

empiece a laborar en su proyecto”.

Universidad-empresa, un tránsito que estu-

vo apartado, aislado, que fueron entes dis-

tantes y excluyentes mutuamente y que hoy, 

acercan sus ópticas, sus procesos y su derro-

teros en busca de alcanzar la competitividad 

que el profesional y la empresa necesitan.
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