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EDITORIAL

Seguimos
creciendo

Estimados asociados:

El balance del sector correspondiente a 2012 y la primera mi-
tad de 2013 no puede ser mas auspicioso. Después del primer
semestre del afio pasado, la industria del leasing logré un gran
dinamismo, lo cual no sélo nos permitié seguir creciendo sino
también alcanzar una mayor penetracién de mercado y consoli-
dar a esta herramienta financiera como un instrumento ventajo-
so para la adquisicién de bienes de capital.

En el primer semestre de 2013, el volumen de operaciones de
leasing registré un crecimiento del 95% en relacién con el mismo
periodo del afio anterior al totalizar un monto de operaciones por

3.090 millones de pesos. Este crecimiento implicé una acelera-
cién respecto del segundo semestre de 2012 (16,9%) y posibilito
al mercado de leasing incrementar el saldo total de cartera el
32,1% en términos interanuales, alcanzando un monto total de
8.869 millones de pesos.

A través del leasing, el financiamiento se canalizé a equipos
de transporte, logistica y automotores (65,4%), equipos indus-
triales (15,2%), maquinaria de construccion (10,8%), maqui-
naria agricola (6,5%), tecnologia y telecomunicaciones (5,3%)
e inmuebles (3,8%). EI monto promedio por contrato fue de
330.977 pesos, revelando su uso difundido por las PyMEs para
financiar la inversién.

Este crecimiento de la industria del leasing no resulta casual. Es
el resultado de las acciones llevadas adelante por la Asociacion
de Leasing de Argentina (ALA), las cuales mediante un traba-
jo conjunto y articulado entre todos nuestros integrantes nos
permitieron posicionar a la industria en una situacion ideal para
poder capitalizar el repunte de la actividad econdémica y las re-
cientes decisiones adoptadas por el gobierno nacional tendien-
tes a impulsar la inversién productiva.

Cada vez mas afianzada, ALA defendié su posicién en la formu-
lacién, propuesta y aprobacion de leyes en favor de la actividad
y sus usuarios, como es el caso del anteproyecto de Cédigo
Civil y Comercial de la Nacién, tendiente a fortalecer institucio-
nalmente esta herramienta financiera, y la ley de la provincia
de Buenos Aires N° 14.394, con el objetivo de reducir el costo
financiero del leasing.

Luego de la excelente experiencia del Congreso Latinoamericano
de Leasing en 2012, nos planteamos el desafio de ir un paso
mas adelante y organizar este gran evento a nivel internacional,
que se ha hecho realidad con la presencia de un experto del
leasing: Sudhir Amembal.

A tres meses de terminar el afio continuamos firmes en nuestra
misién, orgullosos de participar en esto que nos apasiona: for-
talecer la actividad financiera del leasing y, por ende, contribuir
con el crecimiento de nuestro pais.

Los invitamos a reafirmar este objetivo y a seguir trabajando en
conjunto para lograrlo.

Atentamente,

Nicolas Scioli
Presidente de la Asociacién de Leasing de Argentina
Presidente de Provincia Leasing
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Encuentro internacional

Luego de la excelente respuesta obtenida en la edicion de 2012, y en paralelo con el notable
desarrollo de la herramienta del leasing en el pais, la Asociacion organiza en el Hotel Hilton de
Puerto Madero el 2° Congreso Argentino de Leasing, de la mano de una figura clave a nivel
mundial: el especialista en leasing internacional Sudhir Amembal, de la India.

Esta segunda edicion reunira a importantes disertantes de
los distintos sectores financieros, empresariales y académi-
cos de la regién, que a través de temas como el mercado del
leasing; futuro del leasing para individuos; el leasing ope-
rativo y el sale & leaseback; responsabilidad de los bienes
entregados por leasing; métodos de recuperacién; aspectos
legales, contables y beneficios fiscales del leasing; y andlisis
de riesgo crediticio y del activo, sentaran las bases para di-
lucidar el significado del lema del evento “La industria del
leasing, clave para el futuro del desarrollo econémico”.
Cita obligada para todos los involucrados en las distintas
etapas del sistema productivo, y acompafiados por el sector
publico, que es el encargado de promover el desarrollo de
estas practicas en la Argentina, el objetivo es institucionalizar
el leasing como herramienta.

Minuto a minuto: Seguinos en Twitter @LeasingArg
Online: Mas informacién en www.ala.org.ar

Asociacion de

A | EASING

de Argentina

A

PARA SEGUIR LEYENDO:

* Mas detalles sobre |la importancia del leasing para el desarrollo

econdémico, en la entrevista a Sudhir Amembal (pag. 8).

® Para ahondar en la tematica sobre los beneficios del leasing para
emprendedores, vea el caso de éxito de Sebastian Javelier (pag. 12).
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ENTREVISTA

“El futuro del leasing
en la Argentina es brillante”

Sudhir Amembal, experto internacional en leasing, llega al pais como invitado

SUDHIR
AMEMBAL
Presidente y CEO

de Amembal &
Associates, su carrera
profesional data

de 1978, cuando
cofundé Amembal

& Isom, la primera
entidad orientada a la
industria del leasing
del mundo. A lo largo
de su trayectoria
dict6 presentaciones
técnicas sobre leasing
en mas de 75 paises,
asesor6 a mas de 20
gobiermnos, incluidos el
de China, Indonesia,
Corea y Nigeria,
mientras que uno de
sus Ultimos proyectos
consisti6 en introducir
y asistir a Bangladesh
en la operacién del
leasing.

¢ Cual es su definicion de leasing?

El leasing es una herramienta para el desarrollo eco-
némico que brinda acceso al capital tanto a grandes
empresas como a PyME. A nivel global, representa
cerca del 20% de la inversién total de bienes de capital,
excluyendo los bienes inmuebles. jEste porcentaje es
realmente significativo! Al proveer el capital necesario,
el leasing contribuye al crecimiento de los niveles de
empleo de las naciones, su base fiscal y su PBI.

¢Qué representa el leasing para las pequeiias
y medianas empresas?

Las PyME son la columna de todas las economias.
No tengo las estadisticas de la Argentina, pero sé
que en Europa comprenden el 99% de todo el nego-
cio y proveen el 67% del empleo. El leasing ayuda a
este segmento critico de la economia brindandole un
financiamiento que quiza no pueda recibir con otro
tipo de herramientas.

Ademas de brindarles acceso a la financiacion,
¢qué otro tipo de beneficios ofrece el leasing
a las PyME?

Son muchos como para mencionarlos a todos. Por
un lado, les permite administrar mejor su movimien-
to de caja y distribuir los pagos a lo largo de un pe-
riodo mayor al de los préstamos bancarios. A me-
nudo el leasing no precisa de garantias adicionales,
ya que el tomador es el duefio legal del activo que
licencia. La propiedad le brinda al tomador la posi-

especial del 2" Congreso Argentino de Leasing para compartir su valioso
conocimiento acerca de la mas moderna y conveniente herramienta de
financiacion. En una charla en exclusiva con ALA, adelanta lo que sera el
gran evento del ano del mercado del leasing.

bilidad de recuperar el activo de manera mas rapida
si llegara a surgir un problema. Esto es invaluable
para una pequefia empresa, ya que rara vez se le
ofrece algun tipo de garantia adicional, y si sucede,
esta gravada.

Ademas, el leasing normalmente ofrece a las PyME
pagos fijos (a diferencia de los pagos variables de
los préstamos tradicionales), brindando la tranquili-
dad de que van a mantenerse igual. Hay muchos
otros beneficios. En las clases que dicto enumero
una lista de mas de 30.

¢Por qué también las grandes corporaciones
utilizan el leasing?

Las empresas se benefician con la gestion del efec-
tivo. Y por lo general se inclinan por el leasing para
ganar beneficios significativos en ftems como im-
puestos fiscales; y en el caso de los contratos de
leasing operativo, en el financiamiento del balance.

¢En qué partes del mundo el leasing ha hecho
grandes avances?

Como podemos imaginar, el leasing hasta la fecha
ha funcionado muy bien en las economias madu-
ras, como las de Estados Unidos, el Reino Unido
y Australia, donde esta herramienta esta arraigada
desde hace casi 60 afios. Los productos de leasing
financiero son muy sofisticados en estos paises vy,
como tal, le confieren un significativo valor a los
tomadores.



¢ Coémo es el panorama en América Latina y es-
pecificamente en la Argentina?

El leasing ha hecho importantes incursiones en pai-
ses como Brasil, Chile, Colombia, México y Perd. En
Colombia y México, el arrendamiento operativo ha
avanzado bastante también. En el caso de la Argen-
tina, debemos tener en cuenta que el leasing tiene
sélo 17 afios. Y como tal, el producto predominante
es la operacion de leasing financiero, que tiene al-
gunas similitudes con un préstamo bancario, aunque
como dije anteriormente, resulta mucho mas conve-
niente para el sector de las PyME.

SU OBRA

¢ Como se compara el desarrollo
del leasing en la Argentina con
Colombia, por mencionar un
pais de la regién?
En la Argentina, el mayor desafio es
superar la falta de conocimiento ge-
neral sobre el tema. Por esta razon,
segun las estadisticas de 2011, mien-
tras en Colombia el leasing representa el
2,5% de PBI, en la Argentina es bastante menor.

¢ Como puede avanzar el leasing en la Argentina?
Afortunadamente, tanto el Gobierno —que insta a los
bancos a financiar a las PyME- como la Asociacién de
Leasing de Argentina —que trabaja en su difusién—, es-
tan proporcionando el impetu necesario para que esta
herramienta financiera avance.

¢ Como es el futuro del leasing en la Argentina?
iBrillante!

MAS INFORMACION
www.amembalandassociates.com
www.WorldLeasingNews.com
www.globalleasingresource.com

Formado en la Universidad de Bombay y en la Universidad de Utah, Sudhir Amembal es el mayor referente del leasing en el
mundo. Como tal, encabezé numerosas convenciones y dicté conferencias para las cuatro asociaciones globales de leasing
mas importantes (African Leasing Association, Asialease, Leaseurope, y la Asociacién de Leasing de América Latina).

Asimismo, ha presidido cada una de las World Leasing Conventions desde 1993 hasta la fecha; es el editor del diario global
online WorldLeasingNews.com y es CEO y editor de Global Leasing Resource. Tiene 16 libros editados sobre el tema, y uno,
Lease Accounting — A Complete Guide to the New Approach, préximo a publicarse.




ESTADISTICAS

Balance positivo

En esta Ultima década de crecimiento econémico, el balance del desarrollo del leasing como herramienta financiera
en la Argentina es sumamente positivo. Pese a que en los primeros afios de los que se tiene registro de la cartera
de leasing —hacia fines de 2001- se evidenciaba una caida de hasta el 30% en su evolucién (en coincidencia con

la fuerte crisis econdémica que atravesé el pais), seguin datos del mercado total, a partir de 2003 esta préctica ha 12,8%
crecido sistematicamente, alcanzando picos de hasta el 123,7% y el 47% en 2005 y 2011, respectivamente.
47,1%

13%

Asimismo, los montos promedio por los que se firman los contratos de leasing en 2013 registran su récord de

330.977 pesos. Por otra parte, aparece como dato a destacar el notorio incremento que los contratos de leasing
manifestaron en el primer semestre de 2013, en comparacién con el mismo periodo del afio pasado.
CRECIMIENTO SEMESTRAL EVOLUCION
DE LA
CARTERA

DE LEASING 31,3%

"/ 2@'ﬂ @\ (en millones de pesos)
19,6%

2012

julio a diciembre enero a junio

$10.020

$ 3.184

millones 53,4%
millones
Z 4 . 57,7%
DISTRIBUCION GEOGRAFICA
Volumen de contratos de 123.7%
leasing por region, sobre la
base de datos porcentuales 40,4%
estimativos para 2013.
M caBa y provincia
de Buenos Aires 39%
M Mendoza 11,9%
M cordoba 14%
M santaFe 17%

Resto del pais 19,1%

" 12/01 12/02 12/03 12/04 12/05 12/06 12/07 12/08 12/09 12/10 1211 12112 6/13

$330.977
$300.220
260.114
$250.292 $237.979 :
$219.874 $219.622

$190.000 $180.143 $175.000

Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Junio
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
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ANALISIS

Leasing vs. crédito prendario

El leasing propone sustanciales ventajas comparativas al tradicional crédito prendario,
y demuestra por qué es la nueva herramienta financiera de mayor beneficio tanto para
empresas como para particulares.

VENTAJAS
COMPARATIVAS

IMPOSITIVAS

FINANCIERAS

ECONOMICAS™

OPERATIVOS

OBSOLESCENCIA
TECNOLOGICA

LEASING

*® Permite ahorros en el pago del impuesto a

las Ganancias (I.G.) por amortizacién acelerada

del bien adquirido.

¢ No incrementa el impuesto a la Ganancia Minima
Presunta (.G.M.P) porque no se lo considera al
bien como un activo.

e Permite financiar el 100% del valor del bien.
e El IVA se financia durante todo el periodo de
pago del bien, se dosifica.

® No impacta en el nivel de endeudamiento
de la empresa.

e La tasa de interés promedio es del 25,6%.

e Se otorga con mayor rapidez, dado que
generalmente no esta sujeto a normas
preestablecidas ni excesivas regulaciones.
¢ Permite ahorros en la gestion operativa
del uso del bien.

e El leasing operativo permite devolver el bien
una vez finalizado el contrato. Esto da la opcién
luego de reemplazarlo por uno nuevo y minimizar
el riesgo de obsolescencia tecnolégica.

e El bien puede ser adquirido por el tomador

una vez que haya pagado 3/4 partes del total

estipulado, o antes, si asi lo convinieran las partes.

* Datos de tasas de interés pactadas para todas las operaciones de junio 2013.

® Incrementa el pago de bienes personales.

o Al contraer un préstamo para adquirir un bien
s6lo pueden deducirse los intereses del pago
del mismo.

e Se debe esperar la descarga del VA
Unicamente en el momento de la compra.

e E| financiamiento se otorga por el 70-80% del
valor del bien y el 20-30% restante debe cubrirse
CON recursos propios.

® | a tasa de interés promedio es del 28%.

® Agrega gastos prendarios, tales como los
iniciales de tramitacién y de otorgamiento
(evaluacion y tasacion).

e E| bien es propiedad del tomador, por lo tanto
en caso de querer renovarlo debe desprenderse
del mismo por sus medios.



En la practica

LEASING Este caso comparativo esta
FINANCIAMIENTO planteado para la adquisicion FINANCIAMIENTO

$82.645 de una maquinaria con vida Util $1 00.000

de cinco afos por una PyME
(responsable inscripto).

VALOR DEL BIEN (NETO)
$82.645 36 meses
$100.000 15.25%
IVA
$17.355
21%

36 meses

CANON O CUOTA S/IVA
$3.085

REDUCCION DE LA TASA DE INTERES

Tasa nominal anual del préstamo prendario 15,2%
Efecto de amortizacién acelerada en Ganancias -0,7 %
OPCION DE COMPRA Efecto de financiacion del IVA -2,7%
$5000 Total de ahorro financiero -3,4%
Tasa nominal anual resultante por leasing 11,8%

13
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CASO DE EXITO

“El leasing brinda ventajas
desde todos los frentes”

Desde el inicio de su mandato, hace cuatro afos,
el intendente de Avellaneda, Jorge Ferraresi, utiliza
leasing para financiar bienes de capital para su
municipio, una decision que se traduce en grandes
mejoras y ventajas en su gestion.

La ecuacion del leasing es perfecta por donde se
la mire, también, claro, para el sector Gobierno. El
municipio de Avellaneda, uno de los que se han
inclinado en el Gltimo tiempo por esta ventajosa he-
rramienta financiera, puede dar testimonio de una
valiosa experiencia. A razén de la suscripcion de
uno o dos contratos de leasing por afio, de acuerdo
con sus necesidades, este distrito de la provincia
de Buenos Aires esta en proceso de modernizar
su equipamiento y realizar considerables avances
en diferentes aspectos de su quehacer cotidiano,
como la recoleccién de residuos, tareas de man-
tenimiento y, proximamente, la seguridad. Asi lo
explica su intendente, Jorge Ferraresi: “Vamos por
el quinto contrato desde que asumi la intendencia.

El leasing nos permite equiparnos y mejorar en
tecnologia. Lo interesante es que la tasa de finan-
ciamiento, del 15 0 16%, es muy accesible para
nosotros. De esta manera prorrogamos el costo
de la inversién a tres afios mientras avanzamos en
otras cuestiones”. El Ultimo contrato, firmado por
5.155.884 pesos, fue destinado a financiar bienes
de capital que son clave para Avellaneda, como la
incorporacién de dos equipos compactadores, siete
camionetas utilitarias, dos plataformas elevadoras,
un martillo hidraulico y una trailer, entre otros. To-
dos ellos vitales para optimizar las tareas de reco-
leccién de residuos, desobstruccién de desagles
pluviales e inspeccion de diferentes obras.

EL PROCESO DE LEASING:
“Es veloz, efectivo y transparente”.

LA TASA DE INTERES:

‘Al ser del 15 0 16% y el crecimiento de la recau-
dacién anual del municipio del 30%, la incidencia
sobre el presupuesto del afio siguiente termina sien-
do mucho menor. Ademas, como la coparticipacion
aumenta a un ritmo mayor que la tasa de interés,
termina pagandose solo”.

MEJORAS EN AVELLANEDA:
“Son notables. No es lo mismo contar con equipa-

miento del afio setenta que con uno moderno, gana-
mos en operatividad. Si antes podiamos comprar 10
vehiculos por afio, por ejemplo, ahora podemos ad-
quirir 36. El leasing nos brinda ventajas desde todos
los frentes y nos permite contar con més y mejores
servicios, ademéas de mostrar una buena gestién”.

EL PROXIMO PASO:

“Avanzar con un contrato de leasing que nos per-
mitird colocar una camara de seguridad cada 792
habitantes y ser la ciudad mejor monitoreada de la
provincia de Buenos Aires”.
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MEJORES
PRACTICAS

Texto: Carlos Gémez, presidente de Cadelec
Gentileza de QUEUEYFECIEN

www.mejorespracticas.com.mx

Aliados ,”
para ganar

No hay quien triunfe en esta vida haciendo todo solo. Las alianzas estratégicas conforman una
magnifica oportunidad para realizar grandes cosas.

Las alianzas han existido desde los inicios de la humanidad,
incluso estan presentas en su propia naturaleza: desde la unién
de las células del hombre y la mujer que dan cabida a una vida,
pasando por el noviazgo y el matrimonio, hasta la conformacién
de una nueva familia. Otro ejemplo es la politica: los partidos
también hacen sus alianzas estratégicas. En el de-
porte tenemos ejemplos claros de alianzas muy
exitosas. En todos los casos, el concepto de

alianza se reduce a la asociacién de dos o
mMas personas u organismos que se unen
con el objeto de generar proyectos para
lograr un beneficio mutuo.

Las alianzas estratégicas pueden enten-
derse como iniciativas conjuntas en las
que cada participante contribuye con re-
cursos esenciales (financieros, humanos,
técnicos o politicos, etcétera) y participa en
el proceso de toma de decisiones. Las siner-

gias creadas entre todos los participantes per-

miten potenciar la gestion de los recursos que cada

uno aporta a la mezcla. Las alianzas estratégicas han servido
a algunas organizaciones para lanzar productos novedosos o
adentrarse en actividades muy diferentes a las habituales.

Un claro ejemplo es la alianza formada por una prestigiosa com-
pania automovilistica alemana, Daimler-Benz AG (fabricante de

LAS ALIANZAS
ESTRATEGICAS
PUEDEN ENTENDERSE
COMO INICIATIVAS
CONJUNTAS EN LAS
QUE CADA PARTICIPANTE
CONTRIBUYE CON RECURSOS
ESENCIALES Y PARTICIPA
ERLEL PROCESO DE
TOMA DE DECISIONES.

los autos Mercedez-Benz) y un conocido fabricante de relojes,
SMH (propietario de la marca Swatch), que crearon una joint
venture (alianza estratégica) destinada a la produccién de un
revolucionario modelo de automovil. Para ambas empresas,
este proyecto constituyé una importante ruptura con su activi-
dad anterior, por lo que el riesgo asumido era grande.
Sin embargo, el hecho de colaborar reduce las
barreras que posiblemente no hubieran supe-
rado ninguno de los socios actuando indivi-
dualmente. Me refiero al automévil Smart.
La empresa fabricante de automéviles
aporté calidad, seguridad y confort al
producto, mientras que SMH incorpord,
fundamentalmente, disefio, innovacion
y una buena relacién calidad-precio. La
cooperacién entre ambas dio como fruto
un producto muy diferenciado, que a su vez
le permiti6 a SMH introducirse en el mercado
del automovil, sin perder en lo absoluto los valo-

res que la caracterizan.
A pesar de que inicialmente se acordé un equitativo reparto de
acciones de la nueva empresa, en la practica la aportacion de
recursos para iniciar la produccién por parte del fabricante de
automéviles fue muy superior. Debido a esta circunstancia, esta
empresa se constituyé como socio dominante de la alianza, re-



cayendo sobre ésta un riesgo mas elevado y una mayor parte de
los potenciales beneficios del proyecto.

Este caso es una clara manifestacién de la tendencia empre-
sarial hacia la diversificacion: hacer alianzas estratégicas, tanto
de productos como de mercados. Para plasmar estas inquie-
tudes en proyectos efectivos, muchas veces se precisa la coo-
peracién entre varias empresas, para lo cual es fundamental
la confluencia de los objetivos de las mismas. Estas alianzas
se extienden desde los proveedores hasta todos los niveles
de empleados de ambas empresas, es decir ambos reciben
beneficios mutuos (asi como reducciones de costos), ambos
disfrutan de la maxima utilizacién de sus talentos, asi como de
la creacion de mas empleos, de la utilizacion de capacidades
de produccién al méximo y, sobre todo, de un tema que tene-
mos de moda: la innovacion.

Las alianzas estratégicas rompen barreras de nacionalidad,
promueven que se compartan diversas tecnologias y diferen-
tes maneras de hacer negocios e, inclusive, dan la oportunidad
de incursionar en mercados que de otra forma serfa muy dificil
alcanzar.

Las crisis de cualquier indole pueden ser buenas oportunidades
para realizar una alianza estratégica. Me despido con un cordial
saludo y nos leemos en la préxima ocasion.

\I

COMPONENTES DE UNA

ALIANZA ESTRATEGICA

RESPETO A LOS ACUERDOS.

CONFIANZA ENTRE AMBAS PARTES.

RIESGO COMPARTIDO.

COLABORACION CON LAS COMPETENCIAS
FUERTES DE CADA EMPRESA PARA
CUBRIR LAS DEBILIDADES DEL OTRO.

BENEFICIOS MUTUOS: ECONOMICOS,
POLITICOS, SOCIALES, TECNOLOGICOS Y
DE MERCADO.

STILLFX/Shutterstock.com
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CASO DE EXITO

Son las palabras de Sebastian Javelier, al frente de Ecoexist, emprendimiento que comenzé
en 2011 con una inversion de 800 pesos y que espera cerrar 2013 con mas de tres millones
de pesos anuales en ventas.

SEBASTIAN
JAVELIER

Joven emprendedor
desde el vamos,
Sebastian (27 afos)
esta terminando la
carrera de ingenieria
industrial en la
Universidad de San
Martin, en paralelo

a los planes de
expansion de su
empresa Ecoexist,
que desde hace

tres afios no para

de crecer. Luego

de haber estudiado

y trabajado en la
Universidad de
Buenos Aires, ahora
forma parte de
organizaciones como
la Unién Argentina de
Jévenes Empresarios
y Emprendedores en
Red, y en ambas se
perfila como un caso
ejemplar de esfuerzo
y éxito.
www.ecoexist.com.ar

EN PRIMERA PERSONA

Desde chico me preocupé por el cuidado del medio
ambiente y el esencial concepto de conciencia eco-
l6gica. Ademas, siempre pensé que las bolsas de
plastico eran un producto que estaba mal disefiado,
pues no cumplen con su objetivo: por ejemplo, se
rompen cuando las cargas.

En 2009 me fracturé una pierna, es-
tuve tres meses en cama y tuve
que dejar de trabajar como
docente de Fisica e inves-
tigador en el Grupo de
Medios Porosos de la
Facultad de Ingenieria

de la UBA (especiali-

zado en tematicas am-
bientales y tratamiento

de residuos industria-

les contaminantes). Ahi

se me ocurrié la idea

de fabricar bolsas de tela
ecoldgicas y decidi que
cuando me recuperase iba a
empezar con mi proyecto.
En 2011, cuando recién arrancaba

con mi empresa, de manera muy pequefia

ECOEXIST,
EN NUMEROS

® En 2009 el proyecto empezé como un
microemprendimiento personal con una
inversion de tan sélo 800 pesos.

® En 2011 gané el premio IncentiBA, que
le permiti6 aumentar su produccion de
15.000 a 100.000 bolsas mensuales.

® Para 2013 espera superar los
3.000.000 de pesos anuales
en ventas.

y casi sin dinero —jno tenfa ni obra social cuando
empecél-, gané el concurso IncentiBA y obtuve un
crédito para capital de trabajo. A partir de ahi em-

pece a crecer y a aumentar la produccion.
Pasamos de producir 15.000 bolsas mensuales
a unas 100.000. Hasta entonces habiamos fa-
bricado las bolsas manualmente, y cuando
surgié la oportunidad de invertir en
una maquina, me di cuenta de
que el leasing era la herra-
mienta ideal para hacerlo.
Aunque por un tiempo
fue una idea que quedd
en el tintero, porque
mi empresa recién es-
taba naciendo. Pero
una vez que supe mas
sobre leasing me di
cuenta de que era la
mejor alternativa para
mi proyecto. Estoy se-
guro de que a medida que
gane difusion, va a utilizarse
para cambiar mucho las estruc-
turas de los nuevos emprendimien-

tos y de las grandes empresas.
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NOVEDADES

Panorama general

IMPACTO POSITIVO EN EL MERCADO

Durante 2012 ALA trabajé en conjunto con las autoridades de la provincia de Buenos
Aires en algunos aspectos del proyecto que culminé en la sancién de la ley 14.394, que
determiné para el ejercicio fiscal 2013 los impuestos y tasas a percibirse en la provincia
de Buenos Aires. Las modificaciones impactaron positivamente en el mercado. Es para
destacar la bonificacion anual del 20% del impuesto automotor para vehiculos que
se encuentren bajo la modalidad del leasing y la exencién del pago del impuesto de

sellos a la compraventa de automotores nuevos con destino a contratos de leasing.

ALA, PRESENTE EN
EL TRATAMIENTO
LEGISLATIVO DEL
CONTRATO DE
LEASING

La Asociacion analizé el
contrato de leasing
incluido en el anteproyecto
del Cédigo Civil y
Comercial de la Nacién
remitido al Honorable
Congreso de la Nacion
por el Poder Ejecutivo
nacional. Con el fin de
preservar esta operatoria
de financiacion tan
importante, ALA generd
su posicién ante el
tratamiento legislativo
sobre el temay la
comunicé a la Comisién
Bicameral para la reforma,
actualizacién y unificacion
de los cédigos Civil y
Comercial de la Nacion.

DEMANDA DE LEASING
2012

[ | Equipos
industriales: 13,6 %

[ | Maquinaria de

construccion: 9,4% A
Tecnologia y

telecomunicaciones: 5,5%

Equipo agricola: 5,9%

M otros: 4.4%

1° semestre 2013

v

[ | Equipos
industriales: 15,2%

[ | Maquinaria de
construccion: 10,8%

M Maquinaria Rodados:

55.4 %

agricola: 6,5%
Tecnologia y
telecomunicaciones: 5,3%
Inmuebles: 3,8%

M otros: 3%

OTROS LOGROS DE ALA:

® Reordenamos las comisiones de la Asociacion y definimos los nuevos grupos
de trabajo de acuerdo con las actuales necesidades del sector.

¢ Adaptamos la identidad gréfica de la Asociacién a formas actuales.

® Incorporamos al Banco de Cérdoba S.A., al Banco de San Juan S.A,, al
Nuevo Banco de Santa Fe S.A. y al Banco de Santa Cruz S.A. como miembros

activos de la Asociacion.
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f MONTO DE

201 2 (2° semestre)
t OPERACIONES

10.586
(+12,3% respecto del mismo
periodo en 2011)

CONTRATOS

$3.184 millones

(+16,9% respecto del mismo
periodo en 2011)

-4 MONTO PROMEDIO

POR CONTRATOS
$300.811

(+4% respecto del
mismo periodo en 2011)

2013 (1° semestre)
t OPERACIONES

9.336
(76,2% respecto del
mismo periodo en 2012)

MONTO DE
CONTRATOS

$3.090 millones

(+95% respecto de 2012)

MONTO PROMEDIO
POR CONTRATO
$330.977

Asociacion de

AV WA LEASING

v de Argentina



CASTELLUCCI - FERNANDEZ PESCUMA
& ASOCIADOS | ABOGADOS

Salta 38, 5° piso (C1074AAB). Buenos Aires Argentina
(5411) 4383-1378 / 1435/ 1471 / 1635
www.scgfp.com.ar




INTEGRANTES

ALA

Los nombres del leasing

Cada vez més entidades se suman a la Asociacion de Leasing de Argentina con el objetivo
de fortalecer la herramienta financiera mas conveniente para el crecimiento del pais.

BANCO CREDICOOP COOPERATIVO LIMITADO
Reconquista 484, 2" piso
Tel.: 4320-5320, int. 5250 - www.bancocredicoop.coop

BANCO DE GALICIA Y BUENOS AIRES
Tte. Gral. Juan D. Perén 430, 21° piso
Tel.: 6329-6000 - www.bancogalicia.com.ar

BANCO DE LA PROVINCIA DE CORDOBA S.A.
San Jerénimo 162, Cérdoba
Tel.: (0351) 4205606 - www.bancor.com.ar

BANCO DE LA PROVINCIA DEL NEUQUEN
Av. Argentina 49, 1° piso, Neuquén
Tel.: (299) 4496610 - www.bpn.com.ar

BANCO DE SAN JUAN
Av. José Ignacio de la Roza 85 Oeste, San Juan
Tel.: (0264) 4291106/344 - www.bancosanjuan.com

BANCO DE SANTA CRUZ

Av. Presidente Dr. Néstor Carlos Kirchner 812, Rio
Gallegos, Santa Cruz

Tel.: (02966) 441374 - www.bancosantacruz.com

BANCO HIPOTECARIO
Tte. Gral. Juan D. Perén 525, 1° piso
Tel.: 4546-2810 - www.hipotecario.com.ar

BANCO ITAU ARGENTINA
Emma de la Barra 353
Tel.: 4378-8400, int. 8119 - www.itau.com.ar

BANCO MACRO
Sarmiento 447, 6" piso
Tel.: 5222-8834 - www.macro.com.ar

BANCO PATAGONIA
Av. de Mayo 701, 25° piso
Tel.: 4131-5749 - www.bancopatagonia.com.ar

BANCO SANTANDER RiO
25 de Mayo 140, 9° piso
Tel.: 4341-2203 - www.santanderrio.com.ar

BANCO SUPERVIELLE
Bartolomé Mitre 434, entrepiso
Tel.: 4324-8108 - www.supervielle.com.ar

BBVA BANCO FRANCES
Reconquista 199, 2" piso
Tel.: 4346-4000 - www.bancofrances.com.ar

BMW DE ARGENTINA
Panamericana Ramal Pilar km 35,5,
Tortuguitas, Buenos Aires

Tel.: 5555-6174 - www.bmw.com.ar

CATERPILLAR FINANCIAL SERVICES ARGENTINA
Sucre 2425, planta baja, oficina 5, Beccar
Tel.: 4723-0400 - www.finning.com.ar

CGM LEASING ARGENTINA
25 de Mayo 195, 8’ piso
Tel.: 5237-4076/7 - www.cgmleasing.com.ar

CIT LEASING DE ARGENTINA
Av. del Libertador 7270, 2° A
Tel.: 4703-8000 - www.cit.com

HP FINANCIAL SERVICES ARGENTINA
Montafieses 2150
Tel.: 4787-8073 - www.hp.com.ar

HSBC BANK ARGENTINA
Florida 229, 8 piso
Tel.: 4324-7873 - www.hsbc.com.ar

ICBC INDUSTRIAL AND COMMERCIAL
BANK OF CHINA

Bvard. Cecilia Grierson 355, 6° piso

Tel.: 4820-3135 - www.icbc.com.ar

INVERLEASE
Sucre 2425, 2° piso, oficina 12, Beccar, Buenos Aires
Tel.: 4766-2500 - www.inverlease.com.ar

LEASING ARGENTINO
Santa Fe 846, 11° piso
Tel.: 4313-1235 - www.fioritofactoring.com.ar

MERCEDES-BENZ COMPANIA
FINANCIERA ARGENTINA

Azucena Villaflor 435, 2° piso

Tel.: 4808-8992 - www.mbfonline.com.ar

NACION LEASING
Carlos Pellegrini 675, 10° piso
Tel.: 4000-1549 - www.nacionleasing.com.ar

NUEVO BANCO DE ENTRE RIiOS
Monte Caseros 128, Parana, Entre Rios
Tel.: (0343) 4201200 - www.nuevobersa.com.ar

NUEVO BANCO DE SANTA FE
Tucumén 2545, 2° piso, Santa Fe
Tel.: (0341) 4294726 - www.bancobsf.com.ar

PROVINCIA LEASING
Carlos Pellegrini 91, 7° piso
Tel.: 4338-2221 - www.provincialeasing.com.ar

PSA FINANCE ARGENTINA
Maipt 942, 20° piso
Tel.: 4131-6313 - www.psafinance.com.ar

TCC LEASING (THE CAPITA)
San Martin 1750, Florida, Buenos Aires
Tel.: 4119-6300 - www.thecapita.com.ar

TOYOTA COMPANIA

FINANCIERA DE ARGENTINA

Av. del Libertador 350, 1° piso,

Vicente Lépez, Buenos Aires

Tel.: 6090-7900 - www.toyotacfa.com.ar

ROMBO COMPANIA FINANCIERA
Fray J. Santa Maria de Oro 1744
Tel.: 4779-6065 - www.renaultcredit.com.ar
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FLOTAS CORPORATIVAS
COMPRA - VENTA'Y CONSIGNACION

Federico Rolandelli
011 4762-0144 / 11 5369-9300
ventas@motormax.com.ar




CAF, banco de desarrollo
de America Latina.

\
= USD 50 mil millones de

/ k . aprobaciones en los
Em Ultimos 5 anos para
! promover el desarrollo

sostenible de la region y
la calidad de vida de todos
los latinoamericanos.

hmm

BANCO DE DESARROLLOD
DE AMERICA LATINA Mas oportunidades, un mejor futuro.

www.caf.com
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