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La Association of Equipment Manufacturers-AEM, en 
conjunto con CAPECO, desarrolló el pasado 15 de junio 
un conversatorio destinado a revelar diversos temas 
referentes al manejo de maquinaria de construcción. 

Los gerentes de equipos de las más importantes 
constructoras del medio brindaron importantes 

anotaciones sobre este aspecto.

CONVERSATORIO ORGANIZADO POR AEM Y CAPECO

ADQUISICIÓN Y 
MANTENIMIENTO DE 

MAQUINARIA 

L
a AEM (Association of 
Equipment Manufactu-
rers) es una asociación 
internacional, con sede 

en Milwaukee, Wisconsin, EE.UU., 
que cuenta con más de 860 asociados 
fabricantes de equipos en los sectores 
de construcción, minería, agricultura 
y área forestal. La mayoría de las em-
presas asociadas (alrededor del 60%) 
tienen su sede en EE.UU., mientras 
que hay otras grandes compañías glo-
bales, procedentes de Suecia, Japón, 
Corea del Sur, así como Italia y España.

La visión de la AEM es ser una 
organización líder en Norteamérica 
que permita a los fabricantes de 
equipos tener éxito en el mercado 
global, así como también el colabo-
rar internacionalmente con organi-
zaciones de fabricantes de equipos 
de manera que sean beneficiosos 
para los asociados y la industria. 

Arnold Huerta, director global de 
negocios de América Latina de AEM, 
llegó a Lima en compañía de Paul 
Puissegur, también de la asociación, 
con el fin de organizar un focus group 
con los gerentes de equipos  de las 
principales constructoras peruanas 
y extranjeras que laboran en nues-
tro país. El encuentro tuvo como 
objetivo obtener diversas opiniones 
relacionadas a la compra y alquiler 
de maquinaria, renovación de flota, 
mantenimiento, entre otros aspectos.

La cita contó con la participación 
de Luiz Cezario de Souza (Odebre-
cht); Francisco Lora Morgan (Mota 
Engil); Carlos Albinagorta Olortegui, 
Andrija Korolija, Joaquín Llosa Grau 
y José Pajuelo Diaz (Graña y Mon-
tero); Eduardo Távara García (JJC); 
Jose Humberto Bicalho (Andrade 
Gutierrez) y Luis Liendo López (re-
vista Constructivo).

Alquiler vs. compra
Luiz Cezario de Souza, de Odebre-
cht, refirió que es la obra la que 
determina si deben trabajar con 
equipo propio o alquilado. “Nuestra 
empresa es descentralizada, alquila-
mos mucho y también compramos 
siempre que es oportuno. Paulo 
Oscar, en Brasil, es la persona que 
cierra las compras, en la parte co-
mercial”, anotó.

A su vez, Francisco Lora Morgan, 
de Mota Engil, anotó que cuando 

se trata de utilizar equipos muy 
especializados que no ofrece el mer-
cado de alquiler deben comprarlos 
y también negocian la posibilidad 
de la recompra, en función de los 
proveedores y la misma utilización 
que se le da. “A veces hay equipos 
que se van a emplear muy poco, 
pero como no los ofrece el mercado 
y el compromiso ya se acordó, hay 
que comprarlo, eso ocurre en obras 
muy específicas, como puertos. 
Uno debe tener una cierta cantidad 
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marcas reconocidas. Estamos dis-
puestos a pagar un poco más por 
una máquina que sabemos va a ser 
confiable”, explicó.

Bicalho, en tanto, mencionó 
como principales criterios para 
comprar maquinarias el apoyo de 
servicio, lo cual incluye repuestos y 
disponibilidad de técnicos. 

Por su lado, el ejecutivo de Mota 
Engil, indicó que lo importante es eva-
luar la tarifa con la que va a ingresar 
el equipo al costo de la obra, y para 
eso hay que buscar no el precio de 
compra, que es un número referen-
cial, sino analizar el precio final del 
equipo, que va a estar básicamente en 
la utilización que se le va a dar.  

Andrija Korolija de Graña y Mon-
tero, refirió, a su vez, que antes de 
comprar equipos, estos son puestos 
a prueba. 

Renovación de flota 
y capacitación
Lora Morgan explicó que en el sector 
construcción los proyectos no son 
de largo plazo, entonces, hay que 
tener mucho cuidado en la selección 
de las unidades que el constructor 
toma en adquisición definitiva.

Távara, de JJC, reveló que respec-
to a la renovación de flota, esta se da 
fundamentalmente por el número 
de horas, el tipo de financiamiento, 
y los términos de contrato, teniendo 
ellos una línea fundamental o básica 
en línea amarilla con una marca 
reconocida, la cual no tiene un buen 
desempeño en el tema de compacta-
ción, “así, necesitamos otras marcas 
en rodillos, porque la otra no nos da 
el resultado que queremos, así que 
optamos por otra tecnología que 
hemos ido probando”, explicó.

Andrija Korolija indicó que hasta 
hace dos años, “renovábamos todos 
los equipos de movimiento de tie-
rras a las 8,000 horas, porque Perú 
tenía un crecimiento de dos dígitos 
y había un mercado de equipo usado 
espectacular, hoy en día la situación 
ha cambiado drásticamente, ahora 
trabajamos los equipos 3,000 o 4,000 
horas más”, afirmó.

Respecto a la capacitación, Táva-
ra afirmó que han tenido experiencia 
de marcas que siendo de trascen-
dencia no capacitan al personal  
técnico peruano, para  poder dar 
un servicio o una instrucción ade-
cuada respecto al uso del equipo. 
“Hay tecnologías de compactación 
o transporte que conllevan una serie 
de temas técnicos que el personal 
o representante de la marca misma 
no conoce, entonces en el camino 
aprende con nosotros”, afirmó.

Luiz Cezario de Souza, de Odebre-
cht, contó su experiencia constru-
yendo la central hidroeléctrica San 
Antonio, al norte de Brasil, en una 
región poco desarrollada. “Allí crea-
mos el programa llamada Creer, dos 
años antes de comenzar la obra, ya 
que íbamos a necesitar por lo menos 
unas 30,000 personas. Se capacitó a 
la gente, conseguimos una universi-
dad que tenía actividades solamente 
de noche y trabajamos durante todo 
el periodo de la obra. Creamos un 
área de prueba con equipo suminis-
trado por proveedores. Las personas 
operaban rodillos, motoniveladores, 
camiones y desarmaban máquinas. 
Por ese centro de entrenamiento 
pasaron como 70,000 personas. Hoy 
es incluso un programa comprado 
por el gobierno brasileño como un 
piloto”, explicó. 

de tecnología propia y no depender 
completamente de terceros, pero 
ello está en función de cómo se 
mueve el mercado y la capacidad 
que tiene la empresa”, anotó.

Mientras, Carlos Albinagorta, 
de Graña y Montero, afirmó que en 
el caso de esta constructora “las 
decisiones de compra se hace en la 
oficina principal, dependiendo de la 
necesidad del equipo, de la estrate-
gia, y dentro de ello hay otras dos 
variables, que tan importante esa 
unidad dentro de ese proyecto y que 
tanto puede ser utilizada después de 
esa construcción. Buscamos renta-
bilizar lo más posible las inversiones 
que hacemos”, reveló.

Eduardo Távara, así mismo,  refirió 
que en JJC tienen una política de 
compra anual, dependiendo de la 
cantidad de obras que tengan y el 
porcentaje de participación en ellas. 
“Estamos entrando a muchos consor-
cios, así que dependemos mucho de 
la planificación, de la programación 
que tengamos para estas obras. 
También contamos con un porcentaje 
de equipo clave, tanto en el tema de 
arranque de obra, asfaltado e izajes. 
Son equipos críticos que muchas 
veces en el momento de decidir el al-
quiler, no se encuentra disponible en 
el mercado, como ya nos ha sucedido 
en algún momento”, explicó. 

Mientras, José Humberto Bicalho, 
de Andrade Gutierrez, contó que en 
este momento tienen unas obras con 
un plazo muy corto, por lo que optan 
por rentar. “Tenemos equipos propios 
para algunas obras y estamos mirando 
principalmente compra. No gustamos 
mucho de alquilar, ya que sabemos 
que el costo es más alto”, dijo.

Criterios para adquirir equipos
Joaquín Llosa Grau, de Graña y 
Montero, refirió que el precio de 
una maquinaria es un criterio im-
portante para su adquisición pero 
no es el principal, “el servicio que 
nos brinda la empresa proveedora 
es importantísimo. Tener un equipo 
parado nos cuesta una fortuna,  por 
ello debemos optar por una empresa 
que tenga un respaldo, atención 
personalizada y de una respuesta 
adecuada. Normalmente buscamos 
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