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El mercado 
de alquiler de 
maquinaria

L os fabricantes de equipos y 
las empresas importadoras del 
sector han visto desde hace 

algunos años atrás de forma positi-
va este panorama, y ofertan nuevos 
servicios, sin descartar procesos de 
concentración. Desde hace diez años 
el alquiler de equipos, a ojos de las 
compañías, se ha convertido en una 
posibilidad más que atractiva frente 
a la compra. Ya sea por carencias de 
grandes recursos a la hora de efec-
tuar desembolsos o por necesidades 
tan puntuales como: la contratación 
de una excavadora para una obra de 
una duración determinada, las gran-
des constructoras y las medianas se 
inclinan por arrendar. Ante ellas se 
descubre una oferta “interesante” que 
se adapta a los requisitos demanda-
dos en la actualidad. 

Evolución del mercado
Para Edo Motta, Supervisor de opera-
ciones de Solid, socio estratégico de 
Zapler en lo que a alquiler de maqui-
naria y equipos se refiere nos comenta. 
“El mercado de alquiler de maquinaria 
ha evolucionado significativamente, al 
punto que en Perú el mercado de alqui-
ler cuenta con prácticas y estándares 
de muy alto nivel en el ámbito regional. 
Esto se debe, entre otros factores, a 
las buenas prácticas introducidas por 
empresas y proveedores mineros de 
primer nivel operando en el país”.

Por su parte José Luis Costa, 
Gerente de Alquileres y Usados de 
Rentafer expresa. “Ferreyros incur-
sionó en el negocio de alquiler hace 
más de 20 años, complementando 
su oferta de maquinaria para satisfa-
cer las distintas necesidades de sus 
clientes. Posteriormente, Ferreyros 
apostó por contar con una unidad de 
negocios dedicada exclusivamente al 
alquiler y a la venta de equipos usa-
dos y seminuevos Caterpillar: Rentafer, 
que relanzamos hace algunos años 
con la inauguración de un local de 
14,000 m2 con talleres propios en la 
Av. Argentina”.

“El alquiler constituye un mercado 
dinámico: en Rentafer, solo del 2009 a 
la fecha hemos duplicado nuestra flo-
ta de alquiler. La versatilidad y amplia 
variedad de  modelos y capacidades 
de esta flota  permiten que nuestros 
clientes encuentren la opción más 
adecuada para lo que buscan”.

A su turno Luis Vargas Gerente 
General de Triton expresa “Desde el 
2009 el negocio de alquiler de maqui-
narias viene creciendo a un ritmo de 
15% anual, este crecimiento está 
impulsado principalmente por el desa-
rrollo de los sectores de construcción, 
industria, comercio y finalmente mine-
ría; quienes ven en la alternativa de 
alquiler una forma de ahorro logística”.

“Triton cumple este mes de Sep-
tiembre 25 años, a lo largo de esta tra-
yectoria vemos como los clientes en el 
mercado de alquiler de maquinaria se 
han vuelto cada vez más exigentes”.

“Nos encontramos entonces con 
un mercado que no busca simplemen-
te proveedores de maquinarias sino 
socios en sus operaciones y nosotros 
estamos preparados para ello”.

Perfil del cliente
“Son cada vez más los clientes que 
se inclinan por la opción de alquiler. 
Tanto en el ámbito minero como fuera 
de él, los clientes valoran la eficiencia 
operativa y flexibilidad financiera que 
les da el equipo en alquiler. Esto es 
especialmente claro para empresas 
que ejecutan proyectos, que por su 
naturaleza son de vida finita y determi-
nada. Estos clientes enfrentan nece-
sidades de equipos que lejos de ser 
constantes, cambian en función de la 
naturaleza del proyecto”. 

“Además, en términos generales, 
para un país que crece como el Perú, 
tener el capital inmovilizado en equi-
pos representa un costo alto para 
las empresas más exitosas, es decir, 
para aquellas que pueden obtener 
un mayor rendimiento a su inversión. 
No es accidente que en economías 
industrializadas y competitivas, la gran 
mayoría de equipos utilizados en la 
producción son tercerizados”, expre-
sa Motta.

“Los principales clientes de Ren-
tafer lo constituyen los contratistas y 

Representantes de Rentafer, Triton y Solid nos brindan sus 
apreciaciones sobre este creciente negocio.
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las empresas mineras que demandan 
equipos para trabajos de construcción 
en las minas, así como compañías 
constructoras dedicadas a la infraes-
tructura de carreteras, vías y centrales 
hidroeléctricas”, comenta Costa.

“En realidad nosotros preferimos 
segmentar el negocio de alquiler de 
maquinarias, no por “Tipos de clien-
tes” sino por “Necesidades”. De 
acuerdo a esto, la demanda se puede 
clasificar en tres principales grupos”.

“Necesidad de incrementar 
producción de manera estacional: 
son clientes que tienen demanda 
estacional y necesitan mayor maqui-
naria de manera temporal para cubrir 
un determinado pico de trabajo pero 
no les conviene tener más activos a 
largo plazo”.

“Necesidad de dedicación de 
recursos al negocio: empresas que 
prefieren usar sus recursos para dedi-
carlos a su negocio y no quieren inver-
tir en más activos”.

“Necesidad de especialistas: 
son empresas que prefieren dejar en 
manos de un especialista el manejo 
de maquinaria que ellos no necesa-
riamente dominan”, detalla Vargas.

Maquinaria moderna
Sobre el estado de los equipos y 
maquinaria el representante de Ren-
tafer expresa. “Nuestros equipos siem-
pre se encuentran en perfecto estado 
de operación, y son reconocidos por 
su alta confiabilidad. Es importante 
mencionar que renovamos nuestra 
flota de alquiler constantemente, con 
el fin de ofrecer a nuestros clientes 
equipos más confiables y productivos”. 

“Rentafer brinda atención a sus 
clientes en su propio lugar de opera-
ción, a través de la red de 27 sucur-
sales de Ferreyros en todo el Perú y 
de modalidades de servicio de campo. 
Estos aspectos contribuyen a ofrecer a 
los clientes la capacidad de respuesta 
más rápida en el mercado nacional”. 

“Adicionalmente, es importante 
mencionar que la tecnología contribu-
ye a que nuestros clientes obtengan 
la mayor productividad de sus equipos 
de alquiler. Las máquinas Caterpillar 
de Rentafer cuentan con el sistema 

de monitoreo Product Link, que usa 
la transmisión satelital y sistemas GPS 
para administrar las máquinas remo-
tamente, mediante alertas sobre la 
condición de los equipos e indicadores 
de productividad”.

Por su parte el representante de 
Solid dice. “En nuestra empresa nos 
enfocamos en mantener una flo-
ta moderna. La edad promedio de 
nuestros equipos es de alrededor de 
2 años, lo que nos da un buen eje 
competitivo y le da a nuestros clien-
tes el beneficio de muy altos índices 
de operatividad”. 

 “Dicho esto, nos preocupamos en 
seguir un riguroso programa de man-
tenimientos preventivo y predictivo, y 
de solventar en tiempo real los esca-
sos eventos en los que hemos sido 
requeridos para dar mantenimientos 
correctivos a nuestra flota. En prome-
dio, cada unidad de nuestra flota está 
siendo mantenida cada 4 semanas”. 

A su vez el representante de Triton 
declara. “Contamos con una flota de 
equipos para alquiler de alrededor de 
700 unidades, ello nos permite aten-
der a los clientes asegurándoles siem-
pre que los equipos se encuentren en 
excelente estado de operación”.

“Para ello tenemos además con 
talleres de servicio técnico en Lima, 
Piura, Arequipa, además de contar 
con 30 unidades móviles que atienden 
las necesidades de nuestros clientes 
las 24 horas a nivel nacional. Tam-
bién tenemos una Sede en Ecuador 
“Right Track” que nos permite atender 
a clientes cuyas operaciones no se 
limiten al Perú”.

“En cuanto a nuestros planes de 
mantenimiento, dividimos las opera-
ciones en dos grupos: Mantenimiento 

Preventivo  de los equipos y manteni-
miento Full. Por ello contamos siem-
pre con stock de repuestos originales 
de las marcas que representamos”.

¿Por qué alquilar y no comprar?
“El alquiler es una alternativa superior 
para empresas en crecimiento, que 
demandan capital, y que al mismo 
tiempo requieren de garantías de 
operatividad y de la flexibilidad estra-
tégica que es necesaria para hacer 
negocios. La intuición y los ejercicios 
de optimización coinciden en que si 
bien es generalmente conveniente 
que una empresa sea dueña de aque-
llos equipos que son fundamentales 
en el giro del negocio (por ejemplo, 
las máquinas en una planta de pro-
ducción), es generalmente conve-
niente que esta misma empresa 
alquile equipos que no forman parte 
crucial de la operación (por ejemplo, 
los camiones de distribución para una 
embotelladora)”, refiere Edo Motta.

“Desde la experiencia de Ren-
tafer, el alquiler permite atender 
la necesidad de maquinaria sin 
comprometer la inversión. En este 
sentido, resulta una alternativa indi-
cada para, por ejemplo, desarrollar 
proyectos de corto plazo, para las 


