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RendaloMac
cambia su *
modelo de
negocios,

I La startup chilena de arriendo de maquinaria industrial de
terceros mutd a una plataforma de alquiler, pero con flota
propia, y estima que 2026 sera su primer afio rentable.

POR RENATO OLMOS

Un profundo cambio a su ad-
ministracion y operacion esta
llevando a cabo la startup chilena
RendaloMagq. La compaiiia cambio
su modelo de negocio de arriendo
de maquinaria industrial de ter-
ceros, cerré operaciones en Brasil
y México, y nombro a la cabeza de
su directorio al expresidente de la
Cdmara Chilenade la Construccién
(CChC), Juan Armando Vicuia.

La compania fundada por Ariel
Vaisman, Juan Pablo Mir y José
Toméds Ferndndez nacié en plena
pandemia del Covid-19 bajo una
légica tipica del ecosistema de
esa época: “Ser el Airbnb de la
maquinaria industrial”, conto
Vaisman, CEO.

La plataforma conectaba a em-
presas que necesitaban arrendar
equipos -excavadoras, plataformas
de altura, camiones tolva- con los
duefios de esas mdquinas. Esto
respondia al estdndar de la in-
dustria: sin activos en el balance,
sin barrera de entrada financiera,
con un modelo digital y escalable
que los fondos de capital de riesgo
entendian bien.

En 2021 la compaiiia fue selec-
cionada por Y Combinator -una
aceleradora de Silicon Valley- y
levant6 USS 4 millones en una
ronda liderada por FundersClub
y 1984 Ventures. Con ese capital
abrieron operaciones en Brasil y

Meéxico en 2022. En su mejor mo-
mento, RendaloMagq alquilaba cerca
de 500 maquinas mensuales entre
los tres paises y llegé a facturar
USS 7,5 millones en 2023.

Tocar techo

Vaisman explicé que detrds de
esas cifras habia una sefial de alerta
que los nimeros ocultaban: el 80%
de cada arriendo se iba al duefnio
de la maquina y el margen que les
quedaba rondaba el 20%.

“Nos entraba muchisima plata
todos los meses, pero a fin de mes
se nos iba casi todo porque se lo
teniamos que pagar a los duerios
de las maquinas”, dijo.

Se trataba de un problema estruc-
tural. Sin control sobre los activos,
no podian garantizar disponibilidad
inmediata, rapidez en la entrega
ni calidad del servicio. Los clien-
tes grandes no iban a confiar su
operacion a un intermediario que
dependia de terceros.

“Nos dijeron: vas a llegar hasta
cierto punto, pero los clientes
grandes van a ir donde quien presta
el servicio completo y tiene las
maquinas”, afirmo Vaisman.

En 2023 la facturacion se estanco.
En paralelo, el colapso de Silicon
Valley Bank habia enfriado el mer-
cado de capital de riesgo. La startup
intenté levantar USS 10 millones
ese afo. Estuvieron cerca, pero no
lo lograron.

“Hoy creo que si hubiésemos

levantado esa plata nos habriamos
disparado en los pies, porque nos
habria obligado a seguir una es-
trategia que para este negocio no
era la mejor”, confesé Vaisman.

Flota propia

A fines de 2023, los tres fun-
dadores decidieron cambiar de
rumbo y tomaron como referente
a EquipmentShare, que también
fue acelerada por Y Combinator en
2016. La compariia estadounidense
muto de un marketplace de arriendo
de maquinaria a una empresa con
flota propia, sucursales fisicas y
software propietario. En enero de
este ano salid a bolsavalorizada en
USS 7 mil millones.

El cambio de modelo de nego-
cios fue paulatino. En febrero de

40

MAQUINAS

TIENE LA FLOTAY LA META PARA
2026 SON 100.

2024, al software que integra la
operacién y que desarrollaron en
sus inicios, sumaron otros ele-
mentos: arrendaron una bodega en
Santiago, montaron una operacion
fisica minima y con dinero de sus
bolsillos compraron 15 maquinas
para el nuevo marketplace.

Seguln Vaisman, los resultados
fueron inmediatos: mayor rentabi-
lidad, mejor experiencia del cliente
y una operacién mas limpia. “El
margen bruto subié al doble”, dijo.

A partir deahi, la estrategiaquedo
definida. En lugar de apalancar el
crecimiento con rondas de inver-
sién optaron por deuda bancaria.
En 2025 cerraron un crédito por
USS 250 mil con la divisién para
startups de BancoEstado. Con ese
capital expandieron la flota pro-
pia a 40 equipos, principalmente
plataformas de trabajo en altura.

La meta para 2026 es llegar a
100 maquinas de propiedad de la
empresa y, en paralelo, ofrecer
equipos de terceros, en un modelo
hibrido.

El afio pasado cerraron las ope-
raciones en Brasil y México. Ambos
mercados mostraban potencial, pero
requerian una inversion significativa
para mantenerse competitivos.
Ademas, la complejidad de operar
con una logistica fisica en tres
paises con regulaciones distintas,
hacia inviable el modelo sin nuevo
capital. Brasil cerré en octubre;
México en diciembre.
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Nuevos roles y planes

El cambio de modelo también
implicé cambios en el gobierno
corporativoy del equipo fundador.

En enero pasado, Juan Pablo
Mir dejo el dia a diay se fue a la
importadora de vehiculos, Astara,
como country manager, aunque
contintia como socio y director. En
tanto, José Tomds Fernandez, quien
liderd la operacion en México, sali6
de la empresa, pero conserva su
participacion accionaria. Mientras
que Vaisman se mantiene como
socio y CEO.

Como presidente del directorio
asumié un viejo conocido: Juan
Armando Vicuna, el primer in-
versionista dngel de RendaloMagq,
quien tras realizar una inversion
directa, aumento su porcentaje
de participacion en la propiedad
de la startup.

“Con este giro hacia activos
fisicos, mineria y construccién
fuerte, tener a alguien como Juan
Armando nos perfila de una ma-
nera muy distinta frente a los
negocios que vamos a hacer”,
sefialé Vaisman.

Ya inicié operaciones la primera
sucursal fisicaen Santiago y planean
abrir una segunda este afio en el
norte para el sector minero.

Vaisman dijo que de aqui a cinco
afnos proyectan superar los 2 mil
equipos propios, operar 20 sucur-
sales en Chiley expandirse regio-
nalmente bajo el nuevo modelo.



