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- Breve description du mécanisme des prix de transfert
- Apercu des risques liés aux prix de fransfert dans le secteur minier

- Guide d’'évaluation des risques liés aux prix de transfert, illustré par une
étude de cas sur les accords de commercialisation extraterritoriaux

- Apercu de la boite a outils

- Discussion



La manipulation des prix de transfert est une stratégie d'évasion fiscale.

1 Achat d’un engin de
forage : 100 § 10 $ vers paradis fiscal
+ Marge
d’approvisionnement : 20 $
Marge de pleine

concurrence : 10 $ Filiale 2 Filiale 3

(Mali : taux

(Ghana : taux

d'imposition 30 %) d'imposition 20 %)

Location de I'engin de forage :
230 $ (par jour) Diminue le bénéfice

Loyer de pleine concurrence :  imposable de 20 $ par jour
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Graphique 1. Chaine de valeur miniere indiquant la nature et I'enchainement des
transactions entre parties liées :

Cession de produits et/ou de droits miniers a des entreprises lieées

Fourniture de services administratifs et financiers et d’actifs par des parties lieées

Source : International Mining for Development Center, 2014



Tableau 1. Risques de prix de transfert les plus courants dans la chaine de valeur miniere
Transaction entre parties liées Acquisition et Développe- Extraction Transport Fusion et Commercia-

prospection ment et leliilgle]e]=} lisation et
construction vente

Centre de services de commercialisation

Services de commercialisation E
Services de transport et de E M-E
distribution

Services d'assurance des M M

marchandises
Centre de services financiers

Services de trésorerie M E F-M F-M

Services financiers F-M E F-M F-M F-M E
Centre de services d’assurance

Services de courtage en assurances F F-M F-M

Services de capftive d'assurance M-E E E E E E

Centre de services scientifiques, techniques et d’'ingénierie

Contrats EPC et EPCM E F-M M-F F-M
Services scientifiques et techniques E M M M
Brevets et autres droits de Pl E E M-E M-E M

Services administratifs partagés

RH, comptabilité, informatique, F-M
juridigue, etc.

Le risque est élevé (E), moyen (M) ou faible (F), ou avec une probabilité infermédiaire (par ex., F-M). Les cellules en rouge
représentent les flux financiers élevés.
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1. Recuelllir des informations
2. Tester la crédibilité

3. Evaluer le risque

4. Vérifier la méthode
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Ftude de cas : commercialisation de
produits miniers

« Commercialisation » : négoce, vente et livraison de minéraux.
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Véritable acheteur-revendeur indépendante

Livraison physique du produit Livraison physique du

(fransfert du fitre de propriété) produit
Cen’rr¢ <;Ie .
Entreprise miniere commerglollso’rlon Client
lie SUEE
loeys seuics] (pays & faible (autre pays)
Imposition)
Services :

« Négoce et commercialisation
* Transport

« Enfreposage et emballage

« Distribution

« Assurance
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Ou simple négociant?

Entreprise miniére Livraison physique Client
: externe
(pays source) du produit

(autre pays)

Transaction Centre de Transaction libre
controlée commercialisation
lié
(pays a faible
Imposition)

« Négoce et commercialisation
* Transport
« Assurance
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Fichier principal

a fournir aux
autorités fiscales
par les
multinationales
contient des
informations sur
I’activité
mondiale et les
politiques de prix
de transfert

BEPS Action 13 — Trois niveaux

Fichier local

identifie les
transactions
entre parties
lieées et les
montants
impliqués
analyse les prix
de transfert
déterminés pour
ces transactions

Déclaration pays

par pays

d fransmettre
chague année
aux autorités
fiscales du pays
de résidence de
la société mere
chiffre d'affaires,
bénéfice avant
Impot et impots
acquittés dans
chaque pays



N

.

<&

« Conftrats signés entre les parties liees dans la chaine de valeur, ainsi qu’entre les
parties liees et les clients finaux ; il peut s'agir de :

Conirats de vente

Contrats d’'approvisionnement
Contrats de commercialisation
Conftrats de transport

Conftrats de services

Contrats de prét

« Analyse sectorielle (par ex., valeur d'utilité du minéral ; prix du minéral et
tarification ; indice des matieres premieres applicable, et variations de cet indice)

 Informations sur le personnel de I'entreprise miniere et de chaque partie liee dans
la chaine de valeur

 Informations sur les déplacements, méme périmetre que ci-dessus.
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« Quelles activités déclare exercer la partie liee?
«  Comment est-elle organisée?
« Combien de personnes sont employées par la partie liee?

« Ces personnes ont-elles des qualifications universitaires et
professionnelles pertinentes?

« Quelles comparaisons peut-on établir avec le personnel de
I'entreprise miniere locale?
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) Quelle est I'opportunité d’influencer le prix

Métaux de base ou
précieux affinés

Or, cuivre, plomb, zinc,
nickel, cobalt, étain,
aluminium, platine et
argent

Minerais bruts

Fer, charbon
métallurgique ou
thermique, manganese
et phosphate naturel

Produits métallurgigues
et métaux spéciaux
Alumine et doré

de ventee

Concentrés physiques
Cuivre argent, zinc
argent, plomb argent,
zinc plomb, cobalt
nickel

Produits métallurgigues

Commercialisation :

Minéraux industriels non
métalligues

Baryte, fluorine, graphite,
diamants industriels, béryl

Pierres précieuses

et métaux spéciaux
Cuivre brut, matte de
nickel, alumine et doré

Pierres précieuses

Diamants industriels

Source : adapté du Manuel de référence du GBM, p. 47.

Diamants taillés et autres
pierres précieuses



Commercialisation :
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Il) Quels efforts sont faits pour maximiser le prix de
ventee

Négociation des contrats et conditions de vente
Gestion de I'approvisionnement

Relations clients

Gestion des contrats
Développement du marché et relations commerciales

Analyse du marché

Prévision des ventes et des prix
Facturation
Logistique

Financement
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 Quels sont les types de risques ¢
« Comment le risque se forme-t-il ¢

« S'agit-il d'un risque important sur le plan économique 2

« Quelle est I'entité qui assume le risque 2
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Commercialisation :

i) Quels sont les types de risquese

Types de risques associés au transfert de proprieté du produit minier

Prix Le prix du produit baisse.
Marché La demande pour le produit diminue.

:Yelol(oYi I3[, BN | 'enfreprise miniere est incapable de produire la
nement quantité déja vendue par le revendeur aux clients.

Qualité Le produit ne satisfait pas aux conditions du contrat
d’'écoulement.

Crédit Les clients paient en retard ou ne paient pas.




<@ Commercialisation :
iv) Le risque est-il reel?

Informations a Questions a examiner
recueillir

Contrat 1. Les ventes a des fierces parties sont-elles instantanées?
d’'écoulement et

Lol (e 1l /Yol [3Y 2. Les dispositions du confrat d'écoulement et celles des
tierces parties contrats de vente a des tierces parties varient-elles
(dispositions essentielles : paiement, prix, période de
cotation, volume, qualité, pénalités)e

3. Que révele cette variation des dispositions quant aux
risques assumes par les parties?

Sl Rl e [AlIE e IVA 4. Les stocks de produits sont-ils inclus dans I'inventaire du
cenire de centre?

commercialisa-

tion 5. Le centre est-il financierement capable d'assumer les
risques qu'il est supposeé assumer?

6. Le centre vend-il les produits FAB ou CAF?2




Méthodes de
détermination des prix
de transfert de 'OCDE
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Meéthodes traditionnettes Méthodes fransactionnellgs
fondées sur les de bénéfices
transactions (méthodes en dernier
(mé’rhodesA preférees) ressort)
( \ ( \

Prix
comparable Prix de Co0t majoré | | Marge nette | | Partage des
sur Iel.gnorche revente bénéfices

ibre
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Commercialisation :
v) Les résultats sont-ils réalistes?

a) Bénéfices en relation aux coits d’exploitation du centre deJ
commercialisation

La rémunération percue par le centre de commercialisation est-elle
proportionnée a ses coUts d'exploitation?

b) Commiission sur les ventes

La rémunération percue par le centre de commercialisation est-elle
comparable aux faux de commission observés chez d’'autres

entreprises liees similaires, ainsi que chez d’autres entreprises
indépendantes similaires?



\"

vi) Le rendement par rapport aux coUts : un
Indicateur plus flable

Commercialisation :

Commission de 3 % sur les ventes Chiffre d'affaires de 30 Md$
Centre de
Entreprise commercialisation lié Client
miniere (coUts d’exploitation :
150 M$)

0,03 x 30 Md$ = 200 M = 150 M = 600 % rendement par rapport aux coUts

Commission de 3 % sur les ventes Chiffre d’affaires de 30 Md$
Centre de
Entreprise commercialisation lié Client
miniere (coUts d’exploitation :
300 M$)

0,03 x 30 Md$ = 200 M - 300 M = 200 % rendement par rapport aux coUts




Toolkit for Transfer Pricing
Risk Assessment in the
African Mining Industry

Alexandra Readhead

Informations

Méthodologie

Point de vue
sectoriel

Données
financieres

Listes de controle des
informations G recueillir pour
chaqgue transaction, ainsi que
des publications utiles.

Guide d’examen pas-a-pas des
transactions a haut risque entre
parties liees dans le secteur
minier.

Expériences pratiques d'agents
des services fiscaux des pays
miniers, ainsi que d’'experts du
secteur.

Donnée limitées illustrant les

pratiques du secteur (il NE s'agit
PAS de données comparables).


https://www.bmz.de/rue/includes/downloads/2017_GIZ_Transfer_Pricing_Risk_Tool_EN.pdf

Pour télécharger la boite a outils :

Vous souhaitez étre formé a I'utilisation de |a boite a outilse

Envoyez un courriel G :



https://www.bmz.de/rue/includes/downloads/2017_GIZ_Transfer_Pricing_Risk_Tool_FR.pdf
mailto:alexandra.readhead@iisd.org
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