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SEGMENTO CORPORATIVO GANA TERRENO EN EL NEGOCIO DE RENT A CAR

Las empresas prefieren alquilar
autos antes que comprarlos

La demanda va desde
4x4 y pick ups para
constructoras, mineras
¥ petroleras, a coches
medianos para los
gerentes, o chicos para
vendedores, explican
las rentadoras
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Entre 2002 y 20086, el arribo de
turistas internacionales crecid
mds de 47,4%, a 4,1 millén de
personas. Ese aluvidn de visitas
tracciond el mercado local de al-
quiler de autos, que actualmen-
te mueve unos 5 150 millones
anuales, segtin calculan ejecuti-
vos del sector, gracias a una flo-
ta total que ya supera los 5.000
vehiculos. Pero, pese aque lane-
cesidad de movilidad de los ex-
tranjeros que quieren conocer
cada rincon de la Argentina ofi-
cid de zanahoria para el creci-
miento de la actividad, otro seg-
mento empieza a ganar terreno
enel rent a carverndeulo: el cor-
porativo.

Desde 4x4 y pick-ups para mi-
neras, petroleras o proyectos
puntuales de constructoras,
hasta sedanes corporativos pa-
ra gerentes. Autos chicos o uti-
litarios para vendedores. Cada
vez son mas las empresas que
incursionaron por este camino.
“El 40% de nuestros alquileres
son a empresas”, dice Guillermo
Dietrich (h), director de Die-
trich Rent A Car. La firma tiene
una flota de 120 autos y proyec-
ta cerrar 2007 con $ 3 millones
de facturacidn, contra $ 1,8 mi-
llones de 2006. "Muchos, sobre
todo nuevos emprendimientos,
buscan optimizar su tasa de
rentabilidad, tercerizando pro-
cesos, Y la flota es uno”, agrega
Dietrich.

Altamente difundido entre la
alta gerencia -alcanza al 72% de
los directivos—, el auto corpora-
tivo es un beneficio que se redu-
ceamedidaque se desciende en
la escala corporativa. Por caso,
apenas alcanza al 19% de los ge-
rentes, segin distintos releva-

Servicio llave en mano

Revista Apertar

Mercado

| “pors2500 |
mensuales, consiguen
unautoy se
despreocupan de
Dotros costos”

[ La modalidad mas |
usual es el renting: la
rentadora compra el

auto que pide el
cliente y se lo alquila

su cliente de otros costos, amén
de asumir el reemplazo la uni-
dad ante cualquier eventuali-
dad. "Por $ 2.500 les, s0-

“Observamos necesidad de re-
emplazo de flotas completas,
pero empezamos a trabajar por

visi-

lucionan problemas de movili-
dad sin inmovilizar capital, con-
tra los mds de $ 50.000 que in-
vertirdn en una compra, entre el
precio, patente, seguro y mante-
nimiento”, se explica.

“El renting representa un 35%
de nuesira facturacién corpora-
tiva y ya tenemos mds de 30
clientes bajo esta modalidad.
Para dentro de tres afios, espe-
ramos que la participacidn sea
el 40% de la flota total”, dice
Marcelo Méndez. gerente Co-

tadores médicos, vendedores”,
cuenta su director, Carlos Cres-
po. La firma proyecta una flota
bajo renting de 2.000 vehiculos
en 12 meses. Negocia convenios
con Peugeot, Citroén y Ford.
“Las empresas estdn més
abiertas a analizar la opcidn de
alquilar, que ainmovilizar su ca-
pital en la compra de un vehicu-
lo", observa Juan José Craviotto,
director Comercial de Sixt. La
firma alemana desembarcd este
afio en la Argentina y la metaes




