


misión es generar concien-
cia sobre el aporte del lea-
sing como la herramienta 
financiera para la evolu-
ción del sector producti-
vo; elaborar estadísticas, 
análisis e informes y de-
sarrollar programas de co-
municación para fortale-
cer la presencia sectorial 
y organizar congresos, 
seminarios y cursos para 
potenciar la actividad. 

En ese camino, el jue-
ves 23 de noviembre, en 
la sede del Banco Na-
ción, se desarrollará el 
Sexto Congreso de Lea-
sing “Herramientas fi-
nancieras para seguir cre-
ciendo”. 

Estarán presentes im-
portantes autoridades 
nacionales, como el mi-
nistro de Finanzas de la 
Nación, licenciado Luis 
Caputo; el Secretario de 
Servicios Financieros, 
ingeniero Leandro Cuc-

ciolio, quien disertará 
sobre el Panorama del Fi-
nanciamiento Argentino.

En tanto, Gabriela Tol-
chinksky, presidente de 
ALA y gerente general de 
The Capita Corporation 
(Banco COMAFI) hablará 
sobre el Crecimiento del 

Leasing en la Argentina. 
El director de Abece, 

Dante Sica, y Estanislao 
Barchrach, profesor en 
Innovación, Liderazgo y 
Neurociencia en Investi-
gación Comercial, com-
pletarán el programa, brin-
dando dos conferencias 

con la mirada puesta en 
las organizaciones, tanto 
desde la inversión como 
desde la innovación.

También estarán pre-
sentes el vicepresidente 
y director ejecutivo del 
Banco de Valores, Dr. 
Norberto Mathys y vice-

presidente de A.C.A.R.A, 
Ramiro Tagliaferro, In-
tendente de Morón, Abel 
Bomrad; el intendente de 
Tanti, Córdoba, Luis H. 
Azar  y el Presidente del 
Grupo ERSA y presidente 
de F.A.T.A.P. , Juan Car-
los Romero.

www.leasingdeargentina.com.ar
Asociación de leasing de argentina



Juan José Dal Pastro, 
Gerente de Banca Empresas de Banco Galicia

Galicia Leasing  

           UN MEDIO QUE AYUDA A financiar el crecimiento 
La alternativa de financiación para el crecimiento de las Empresas.

Con un nuevo panorama en la Ar-
gentina y un escenario económico 
que trae cambios, creemos y sos-
tenemos que las empresas segui-
rán siendo el motor de crecimien-
to de nuestro país. Con una larga 
trayectoria en el acompañamiento 
de financiación al sector, en Ban-
co Galicia tenemos el objetivo de 
mantener el liderazgo incentivan-
do el leasing con el objetivo de 
estimular las ventas de máquinas 
industriales, nuevas tecnologías y 
rodados en general.

En los últimos años, observa-
mos un crecimiento paulatino y 
constante, donde las empresas 
y pymes están respondiendo de 
manera favorable a las ofertas 
de líneas de financiación. Si ana-
lizamos la evolución de los úl-
timos dos años, veremos que en 
el primer cuatrimestre de 2016, 
el 90% de las altas de préstamos 
eran a un plazo máximo de 18 
meses mientras que, en igual pe-
ríodo de 2017 el 45% de las altas 
exceden los 18 meses.

Estas cifras demuestran que las 
compañías están comenzando a 
invertir. En nuestro caso, venía-

mos teniendo una ecuación donde 
la amortización de las operacio-
nes de leasing era equivalente a 
las altas que estábamos dando, 
pero en los últimos meses éstas 
duplicaron a las amortizaciones.

Cabe recordar que el leasing es 
una herramienta de financiación 
para la inversión de bienes de 
capital que tiene ventajas finan-

cieras, impositivas y operativas. 
Dentro de las principales ventajas, 
podemos destacar el beneficio del 
financiamiento del IVA, la amor-
tización acelerada, cuotas deduci-
bles como gasto y la posibilidad 
de renovar el bien al finalizar el 
contrato por uno tecnológicamen-
te superior. Por lo tanto, desde 
Banco Galicia, ofrecemos la lí-

nea para financiar productos tanto 
nacionales como importados, en 
este caso haciendo la gestión para 
la nacionalización del bien.

Además del leasing, contamos 
con una gran oferta de líneas 
de financiación, tanto en pesos 
como en dólares, para proyectos 
de empresas de diferentes secto-
res y economías regionales, con 
el fin de acompañar el desarrollo 
de las empresas de nuestro país e 
impulsar la actividad económica. 
Tenemos líneas de créditos hi-
potecarios y prendarios, depen-
diendo del destino de los fondos 
y también contamos con líneas a 
más largo plazo que están rela-
cionadas a proyectos de energías 
renovables y son de hasta siete 
años, con dos años de gracia.  

El objetivo que nos plantea-
mos desde el Banco para el año 
en curso fue un crecimiento 
anual del 40 % de nuestra car-
tera activa y muy posiblemen-
te lo superemos. Nuestro foco 
está puesto en las demandas de 
nuestros clientes que confiaron 
en nosotros. Consideramos que 
nuestro éxito está relacionado 

con la atención personalizada y 
las propuestas hechas a medida 
de cada cliente la cual es funda-
mental a la hora de contactarnos 
con las empresas y ofrecerles 
oportunidades financieras como 
el leasing. Actualmente, con-
tamos con 19 Centros Banca 
Empresas distribuidos en todo 
el país, donde se encuentran 
nuestros equipos de especia-
listas para brindarles la mejor 
atención, además de una red de 
más de 280  sucursales. En este 
sentido, y para sumar agilidad a 
las empresas, contamos con tec-
nología de punta en pos de brin-
darle un servicio a medida de 
lo que necesita cada cliente por 
medio de nuestro office banking.

Durante los próximos años, se-
guiremos con nuestra estrategia 
de estar cerca de nuestros clien-
tes entendiendo sus necesidades 
y brindándole las respuestas y 
propuestas que sus negocios ne-
cesitan.

Juan José Dal Pastro, Ge-
rente de Banca Empresas de 
Banco Galicia.



The Capita Corporation 

Mucho más que leasing.
La alianza con empresas de servicios permite ampliar la calidad de los contratos.

 Mercedes-Benz Financiera

El camino ideal para adquirir o renovar 
vehículos Mercedes-Benz

Ofrecemos alternativas de financiación del 100 % de la unidad; no estar alcanzado por el impuesto a los 
activos y diferimiento del IVA, entre otros.

Nuestra especialización hace 
que innovemos permanente-
mente en todas las líneas de 
negocio ya sea para adquirir 
aviones, máquinas agro o 
industriales, tecnología, sof-
tware, vehículos o productos 
de importación. En Motor 
Leasing, de The Capita Cor-
poration (TCC) -compañía 
vinculada al Banco Comafi-, 
hace un año, identificamos la 
demanda que tienen las em-
presas de confiar en una fir-

ma que administre sus vehí-
culos financiados en leasing 
y gestionar su mantenimien-
to, sumado a una gama de 
servicios complementarios. 
Mayor sorpresa nos dio que 
la demanda de estos servi-
cios viene creciendo en el 
segmento Pyme. 

Desde hace un año tam-
bién ofrecemos servicios 
exclusivos para el manteni-
miento de las unidades, pro-
tección antivandálica y geo-

localización, entre otros.  
En el caso de las máquinas 
y junto con Laboratorio 
Lantos, se realiza el análi-
sis de los lubricantes para 
detectar fallas mecánicas y 
de combustión.

Motor Leasing cuenta 
con más de 5.000 unidades 
financiadas, por lo que el 
potencial de crecimiento en 
servicios es muy promete-
dor. Buscando estar siempre 
un paso más adelante y en-

focado en el servicio, este 
año generamos alianzas ex-
clusivas con YPF donde los 
clientes acceden a un 10 % 
de descuento en el cambio 
de lubricantes y a un 50 % 
de descuento en el servicio 
de escaneo vehicular y sin 
importar si tienen un solo 
vehículo en leasing o toda 
una flota.

Con una cartera compues-
ta por $ 2.500 millones, The 
Capita Corporation repre-

senta el empuje y la evolu-
ción, siendo una puerta para 
liberar su potencial produc-
tivo de manera responsable 
y sustentable para todos, 
porque el verdadero valor 
de un producto está en la 
calidad del servicio que lo 
acompaña.

Gabriela Tolchinsky, ge-
rente general de The Capita 
Corporation.

El leasing es una alterna-
tiva muy interesante para la 
adquisición o renovación de 
vehículos. Mediante esta he-
rramienta, exitosa mundial-
mente, Mercedes-Benz Fi-
nanciera otorga el uso de la 
unidad por un plazo determi-
nado, con la opción de com-
prar o renovar la unidad con 
ciertos beneficios como, por 
ejemplo,  financiación del 
100 % de la unidad; no estar 
alcanzado por el impuesto a 
los activos; diferimiento del 
IVA; amortización acelera-
da del bien; y servicios de 
administración que nuestra 
trayectoria demuestra la ca-
lidad y atención que nuestra 
marca amerita.

La financiación es un ele-
mento clave en la comer-
cialización de automotores 
y tradicionalmente con una 
incidencia muy fuerte en el 
segmento de vehículos co-
merciales directamente em-
parentado con la marcha de 
la economía.

Dentro de este terreno 
Mercedes-Benz Financiera 

es el principal proveedor de 
servicios financieros para los 
clientes de nuestra marca. 
En la actualidad, posee una 
cartera de 7.000 unidades fi-
nanciadas. Además, este año 
está financiando el 21% del 
total de las ventas de la auto-
motriz alemana. 

Contamos con diferentes 
variantes financieras para 
satisfacer las necesidades 
de empresas o transportistas 
ofreciendo productos tanto 
de leasing como prendarios 
que mejor se adecuen a sus 
necesidades. 

Destinados a clientes que 
planean conservar la unidad 
posterior a la finalización del 
contrato, ofrecemos produc-
tos de leasing con valores re-
siduales que van desde el 5% 
hasta el 20%, siendo opcio-
nal la compra de la unidad 
en una última cuota.  

Mercedes-Benz Financie-
ra opera en Argentina desde 
el año 1995 ofreciendo una 
amplia gama de opciones 
financieras especialmente 
diseñadas para que nuestros 

clientes puedan acceder de 
la forma más ágil y trans-
parente a los vehículos de 
la marca Mercedes-Benz y 
Smart. 

Entre otros beneficios fi-
guran tasa de interés fija y 
en pesos, financiación de 

vehículos 0Km y usados y 
planes a la medida de las 
necesidades de nuestros 
clientes. También se ofre-
cen opciones muy atractivas 
de leasing para camiones, 
sprinter, vito y autos comer-
cializados por la red de con-

cesionarios oficiales del todo 
el país. Más información en 
www.mbfonline.com.ar 

Fernando San Martín, Di-
rector Comercial y Vicepre-
sidente de Mercedes-Benz 
Financiera.





Nación Leasing

Eficiencia y rapidez en las operaciones
Complementar la asistencia financiera de la Banca Tradicional es un factor clave para el éxito 

en este mercado con reglas de negocio dinámicas y altamente competitivo.

Nuestro origen se enmarca en 
la consideración de que la me-
jor manera de intervenir en el 
mercado de leasing es a través 
de una compañía con estructu-
ra independiente, con mayores 
niveles de eficiencia y rapidez 
en la resolución de las opera-
ciones; factor clave de éxito 
en este mercado con reglas de 
negocio dinámicas y altamente 
competitivo.

La compañía tiene como 
objetivos comerciales primor-
diales: complementar la asis-
tencia financiera de la Banca 
Tradicional para segmentos 
no atendidos o clientes con 
capacidad prestable al límite 

alternativa por excelencia para 
la incorporación de Bienes de 
Capital”, emulando su función 
en los países con Mercados de 
Leasing más maduros.

Bajo esta visión, nos apoya-
mos en un modelo de especia-
lización en el tratamiento de 
las operaciones para PYMES, 
Grandes Empresas y Munici-
palidades, que apuestan a la 
inversión, a la generación de 
empleo y a la renovación de 
bienes de capital.

Este tipo de política em-
presaria, nos permite: Estar 
presentes en las principales 
exposiciones y congresos de-
sarrollados a lo largo del país.

Realizar acuerdos con Pro-
veedores (Productores y Dis-
tribuidores) que multiplican la 
llegada de nuestro producto a 
más clientes, abarcando todo 
el país. Desarrollar nuevos 
Mercados y Productos ali-
neados con la Gestión actual. 
Posicionarnos como empresa 
líder en el mercado, diversifi-
cando el negocio en forma sec-
torial y regional, y atomizando 
la cartera.

No podemos dejar de men-
cionar las fortalezas del pro-
ducto, que lo hace aún más 
atractivo: Se financia hasta 
el 100% el bien con opción a 
compra, sin inmovilizar ca-

pital de trabajo. Usualmente 
sin garantía adicional (el bien 
actúa como garantía). Benefi-
cios impositivos para el cliente 
(totalidad de la cuota se dedu-
ce de impuesto a las ganan-
cias / exención de impuesto a 
ganancia mínima presunta y 
bienes personales). Beneficios 
operativos: exime al cliente de 
trámites de adquisición o lici-
taciones, administra1ción de 
patentes, seguros.

Cdor Juan Alejandro Boni-
na,  Presidente de Nación Lea-
sing S.A.

Cdor Juan Alejandro Bonina
Presidente de Nación Leasing S.A.

de las normativa del BCRA, 
como así también potenciar y 
promover la industria del lea-
sing para convertirla en “la 



HSBC

Leasing como sinónimo de inversión y crecimiento 
HSBC proyecta duplicar la cartera. A noviembre del año pasado ascendía a $ 964 millones  

y se espera que a fin de este año llegue a los $ 1.800 millones.

El leasing en la Argentina 
viene registrando un aumen-
to sostenido, a pesar de los 
distintos ciclos económicos. 
Esta herramienta está muy 
ligada a los períodos de cre-
cimiento o caída del nivel 
de actividad e inversión de 
un país. En el año 2003, la 
cartera total del mercado al-
canzaba $ 2.300 millones al-
canzando aproximadamente 
$ 16.000 en el 2016. Estas 
estadísticas nos muestran un 
crecimiento del  695 % del 
producto en los últimos 13 
años.

Leasing es la herramienta 
de financiación preferida por 
las pequeñas y medianas em-
presas. El 60 % fue otorgado 
a empresas denominadas Mi-
pymes. Les permite incor-
porar equipamiento y tecno-
logía y ven con buenos ojos 
el riesgo asumido al tener un 
activo como garantía.

El porcentaje de participa-
ción del leasing sobre el PBI 
es de 0,17%, mientras que 

producto clave y estratégico 
para este año. Fue uno de 
los primeros bancos en sa-
lir al mercado de leasing en 
1999 y siempre se mantuvo 
como uno de los principales 
jugadores. 

HSBC proyecta duplicar 
la cartera. A noviembre de 
2016 alcanzaba a los $ 964 
millones  y esperamos llegar 

a $ 1.800 millones a fin de 
este año. Vemos un fuerte 
impulso en materia de in-
versiones, especialmente en 
el rubro construcción de la 
mano de la obra pública y 
las distintas licitaciones que 
está realizando la adminis-
tración nacional.

El futuro es alentador  y 
nos permiten pensar en las 

distintas inversiones que se 
realizarán en ese rubro. En 
HSBC ya estamos prepara-
dos y mirando el horizonte 
de inversiones de la compa-
ñías para acompañarlas con 
nuestra financiación a través 
del leasing,

	
Hernan Bernat, Responsa-
ble de Leasing en HSBC

Hernan Bernat, 
Responsable de Leasing en HSBC

otros países de Latinoamé-
rica como Chile y Colombia 
ascienden a 4,25 y 4,28% 
respectivamente, siendo el 
promedio de LAM 2,34%. 
Este escenario marca una 
clara oportunidad de creci-
miento de un producto que 
años tras año viene crecien-
do y madurando.

Dentro de este marco, en 
HSBC Argentina hemos de-
finido al leasing como un 



Informe de la Asociación Argentina de Leasing 

Todo lo que hay que saber sobre el leasing
Por qué considerarlo como una opción para  invertir, qué bienes pueden ser objeto de un contrato y cómo se determina el canon.

El mercado de leasing crece 
cada vez más en el mercado 
de inversiones. Las expec-
tivas es crecer entre cuatro 
o cinco veces en los próxi-
mos años, consolidando la 
participación de pequeñas y 
medianas empresas y, tam-
bién, con la incorporación 
de inmuebles  y de personas 
físicas.

Para aportar mayor cla-
ridad a estas operaciones, 
la Asociación Argentina de 
Leasing elaboró un informe 
con las claves para tener en 
cuenta. 

La ley de Leasing hace 
mención a las figuras de 
dador y tomador ¿A quié-
nes refiere?

El dador es el dueño del 
bien. Es quién financia la 
operación y ha adquirido el 
mismo de acuerdo a las ins-
trucciones del tomador.

El tomador, en tanto, es 
quien tiene el uso y goce 
del bien -en los términos 
del contrato de leasing- 
contando con la opción de 
compra, al vencimiento de 
la operación.

¿Por qué considerar a 
leasing como una opción 
para  invertir?

Porque es un instrumento 
de largo plazo que permite 
financiar el uso y la adquisi-
ción de bienes por el 100 % 
del precio más IVA. Dicho 
impuesto se reintegra sin 
costo financiero con cada 
una de los cánones. Al pre-
cio de un bien se le puede 
adicionar los servicios y ac-
cesorios necesarios para el 
diseño, instalación y puesta 
en marcha hasta la puesta 
a disposición de los bienes, 
incorporando estos concep-
tos en el monto del contrato.

¿Qué bienes pueden ser 
objeto de un contrato de 
leasing?

Bienes muebles e inmue-
bles, marcas, patentes o mo-
delos industriales y softwa-
re, nuevos o usados. Pueden 
ser de origen nacional, im-
portados nacionalizados o 
ser adquiridos e ingresados 
al país bajo los términos del 
contrato de leasing.

¿Cómo se determina el 
canon?

El monto del mismo y la 
periodicidad para su pago lo 
acuerdan libremente las partes.

¿Cómo se establece el 
precio de la opción?
Por acuerdo entre las partes. 
El precio debe estar fijado en 
el contrato o ser determina-
do según procedimientos o 
pautas pactadas.
¿Cuándo se comienza a pa-
gar el canon?
A partir del momento en que 
el tomador dispone del uso 
y goce del bien objeto del 
contrato.
¿Cómo se debe proceder 
para acceder a un contrato 
de leasing?
Lo más conveniente para el 
tomador es seleccionar el 
bien que necesita, elegir el 
proveedor más conveniente, 
negociar las condiciones de 
compra y el mejor precio de 
contado. Luego debe selec-
cionar un operador de lea-
sing en el mercado y presen-
tar ante el mismo la solicitud 
de financiación respectiva. A 
partir de la aprobación de la 
solicitud de leasing, el dador 
se encargará de la tramita-
ción que permitirá la compra 
del bien y su entrega al to-
mador de la operación.

¿Se puede devolver un 
bien antes del vencimiento 
del contrato de leasing?
El bien objeto de un contra-
to de leasing solo se puede 
devolver al vencimiento del 
mismo, no ejerciendo la op-
ción de compra.

¿Existen plazos mínimos 
o máximos?
En general los plazos de los 
contratos están relacionados 
con la política comercial de 
la entidad (dador) que otor-
ga el leasing. No obstante, 
es importante destacar que 
si se respetan determina-
dos plazos mínimos -como 
lo establece el respectivo 
decreto reglamentario- el 
canon puede ser conside-
rado como gasto deducible 
para la determinación del 
Impuesto a las Ganancias, 
durante la vigencia del con-
trato.

¿Se puede arrendar/al-
quilar un bien recibido en 
leasing?
Sí, en la medida que esta si-
tuación cuente con la autori-
zación expresa del dador que 
otorga el leasing.

¿Cuáles son los gastos a 
cargo del Tomador de la 
operación durante la vi-
gencia del contrato?

Todos los gastos ordinarios 
y extraordinarios de conser-
vación y uso, incluyendo se-
guros, impuestos, tasas que 
recaigan sobre los bienes y 
las sanciones ocasionadas 
por su uso son a cargo del to-
mador, salvo convención en 
contrario. En otras palabras, 
el tomador deberá asumir los 
mismos gastos que hubiese 
asumido al adquirir el bien a 
su nombre.

En caso de ocurrir un si-
niestro que afecte a un bien 
objeto de leasing, los im-
portes no indemnizados por 
el asegurador, ¿quién los 
debe asumir? Las sumas no 
indemnizadas por el asegu-
rador por no estar abarcadas 
por la cobertura de la póliza 
o por exceder el monto de la 
misma, siempre son asumi-
das por el tomador del con-
trato de leasing.

Los cinco 
pasos básicos 

del leasing

1.	 Seleccionar el bien 

2.	 Elegir el promovedor más conveniente 

3.	 Negociar las condiciones de compra y el mejor 
precio de contado. 

4.	 Seleccionar un operarador de leasing y presentar 
la solicitud de financiación.

5.	 A partir de la aprobación de la solicitud, el dador 
se encargara de la tramitación de la compra y de la 
entrega del bien al tomador.   




