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EDITORIAL

Escribir el editorial de esta edición de Hormigonar Digital, la primera del año, resulta 
un gran desafío. A su vez, es la oportunidad de expresar nuestro punto de vista en este 
momento tan particular de la Argentina, con nuevos gobiernos (nacional y en varias pro-

vincias) en un país que –desde hace varios años– atraviesa un agravamiento progresivo de su 
economía y de sus indicadores sociales.
Hasta el año pasado, la industria del hormigón elaborado atendía una demanda que se había 
recuperado e, incluso, incrementado levemente sobre los niveles prepandemia. Pero, en estos 
días, el sector se ve afectado por el contexto económico y por los cuestionamientos a la conti-
nuidad de las obras públicas que fueron anunciados por el reciente Gobierno nacional. 
En este marco, se prevén escenarios de volúmenes de hormigón consumido en forma de U 
(con caída, amesetamiento en niveles bajos y posterior recuperación), de V (corto período de 
niveles bajos) o –en los pronósticos más optimistas– de √ (raíz, con una demanda que crece 
en la recuperación). En cualquiera de ellos se requerirá que los “hormigoneros” (dueños, di-
rectores y gestores) usen las herramientas y competencias desarrolladas en capacitaciones, 
encuentros y convenciones de la AAHE. En especial, las relativas a gestiones de costos y co-
mercialización resultan fundamentales para esta época.
En función de ello creemos que esta edición de nuestra revista institucional puede constituirse 
en una fuente de inspiración y contribuir a poner en juego esos instrumentos y destrezas que 
–como  empresarios del hormigón elaborado– hemos desarrollado. 
Parte central de la propuesta que acercamos comprende la revisión de las experiencias más 
enriquecedoras vividas en la 9° Convención del Hormigón Elaborado, que se celebró con el 16° 
Congreso de la Federación Iberoamericana del Hormigón Premezclado (FIHP). Fueron cuatro 
días de intensa interacción, en un ambiente de aprendizaje y colaboración.
Entre los contenidos compartidos encontrarán conceptos y conocimientos de disertantes des-
tacados sobre una amplia gama de temas, desde liderazgo y retención de talentos hasta aspec-
tos técnicos, de operación y sustentabilidad. También, una entrevista al Ing. Romiyoshi Sasaki, 
de Concrebase Brasil, en la que aborda la estrategia utilizada para que el servicio de bombeo 
de hormigón deje de ser un problema y se convierta en un negocio rentable y de valor agre-
gado para los clientes. 
Además, hallarán un artículo en el que comentamos cómo la AAHE innova en la forma de pos-
tularse para ser socio hormigonero, cambios con los que se busca mayor efectividad y agilidad 
en el proceso. A su vez, incluimos otra novedad: la primera edición del Curso de Laboratoristas 
de Hormigón Elaborado Nivel 1, capacitación que era muy reclamada por las empresas asocia-
das y que se logró mediante un gran trabajo de nuestro Grupo de Entrenamientos Estratégicos.
En resumen, esperamos que este número inspire el uso de las herramientas más adecuadas, 
las habilidades de gestión y el espíritu de innovación, colaboración y excelencia que estos mo-
mentos requieren.

CLAVES PARA ESTE TIEMPO: DESPLEGAR LAS 
HABILIDADES DE GESTIÓN E INSPIRARSE

Ing. Enrique Tomás Kenny
Director Ejecutivo
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El bombeo de hormigón elaborado es uno de los 
servicios que genera especial interés en esta in-
dustria. Dentro de las compañías, se estudia y 

debate el mejor modo de abordarlo para lograr que sea 
productivo, seguro, eficaz y rentable, un combo difícil 
de alcanzar. 
A sabiendas de ello, y con miras a aportar experien-
cias enriquecedoras para nuestro sector, la tarde del 9 
de noviembre tuvo lugar un panel dedicado al tema, 
en el marco de nuestra 9° Convención Anual cele-
brada en Córdoba. Convocado bajo el título Servicio 
de Bombeo de Hormigón: ¿propio o de terceros? 
¿Negocio o mal necesario? El Dilema, resultó ser una 
de las propuestas que contó con mayor participación 
de la audiencia. 
Integraron la mesa el Ing. Gastón Fornasier, gerente 
comercial y de Operaciones de Hormigón y Agregados 
de Lomax-Loma Negra (Argentina); el Ing. Romiyoshi 
Sasaki, quien se especializa en Dirección de Negocios 
de Hormigón Elaborado y Agregados y es direc-
tor de Grupo Base, al que pertenece la hormigonera 
Concrebase (Brasil); el Ing. Manuel Sirtori Caparroso, 
director de Homigones y Agregados de Holcim México 

y presidente de la Federación Iberoamericana del 
Hormigón Premezclado (FIHP); y el Ing. Enrique San 
Román Bianchi, gerente corporativo de Operaciones 
en Unión de Contreras, Unicon (Perú). 
La moderación estuvo a cargo del Arq. Alberto Touris, 
quien es socio y cofundador de Catek, consultora de 
negocios de hormigón y prefabricados, además de do-
cente de varios cursos de la AAHE. Consultado por 
Hormigonar Digital sobre su balance del encuentro, 
este especialista destaca: “Las presentaciones resulta-
ron interesantes por la posibilidad de estudiar y eva-
luar las diversas maneras de asumir el servicio de bom-
beo en las distintas empresas y, sobre todo, en los muy 
diferentes mercados, lo que ofreció un amplio abanico 
de soluciones e información para todos los asistentes”.
El Ing. Fornasier, quien además preside la Asociación 
Argentina de Tecnología del Hormigón (AATH), 
coincide: “Hacer benchmark con operaciones en 
Latinoamérica siempre deja enseñanzas, desafíos y 
cuestionamientos por cómo hacemos las cosas en 
nuestro país. Intercambiar ideas de un tema tan sensi-
ble como es el negocio de bombeo de hormigón resulta 
sumamente positivo”.

DURANTE LA 9° CONVENCIÓN ANUAL DE LA AAHE, REFERENTES DE LA ARGENTINA, 

BRASIL, MÉXICO Y PERÚ ANALIZARON LAS CARACTERÍSTICAS, EL MODELO DE NEGOCIO Y 

LA RENTABILIDAD DE ESTE SERVICIO EN CADA UNO DE SUS MERCADOS.

Bombeo de hormigón, 
¿propio o de terceros?

11
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BENEFICIOS 
No caben dudas de que el bombeo de hormigón 
ocupa un lugar de relevancia en el proceso de ejecu-
ción y en el resultado final de las obras. Con respec-
to a ello, el Arq. Touris puntualiza que contar con 
un buen servicio “impacta decisivamente” en cues-
tiones tales como:
• Puntualidad.
• Programación ajustada a las posibilidades propias y a 
las necesidades del cliente.
• Capacidad de bombeo de los equipos (no solo de 
alcances y volúmenes sino también en la posibilidad de 
bombear los distintos hormigones y productos).
• Personal bien entrenado.
“Claramente, cumplir con las necesidades, exigencias 
y preferencias de los clientes y brindar un buen servicio 
hace que ellos puedan ejecutar y construir sus estructu-
ras en tiempo y forma (evitando demoras, jornales extras, 
multas por retrasos, mal llenado de las estructuras y re-
paraciones posteriores, problemas estructurales por lle-
nados incompletos, etcétera). En definitiva, dar un buen 
servicio de bombeo en estos términos es acompañar y 
ayudar al cliente en la gestión de obra. También es marcar 
diferencias con respecto a la competencia”, agrega.
Por su parte, el Ing. Fornasier se centra en la productivi-
dad que aporta el bombeo del hormigón elaborado: “Es 
el sistema de colocación que mayor tasa de descarga tie-
ne medida en m³/minuto o por hora. Creo que el punto 
pasa por cómo estimular la productividad entre la obra 
y el proveedor de hormigón, para hacer la obra mucho 
más eficiente”.

DIFERENCIAS
Durante las exposiciones de los referentes de 
Latinoamérica quedaron en evidencia las diversas carac-
terísticas, condiciones y potencial que plantea cada mer-
cado (ver Cuadro 1), lo que determina las diferentes pro-
puestas para atender el servicio de bombeo. 
En relación con ello, el Arq. Touris señala:
• El mercado de Argentina está atomizado, con 
muchísima competencia, es parecido al de Brasil; el 
de Perú es concentrado y con pocos jugadores; y, en el 
caso de México, la empresa del disertante (Ing. Sirtori 
Caparroso de Holcim) detenta también posición 
dominante en varias ciudades del país.
• Estas diferencias se traducen, luego, en el modo de 
manejar el servicio (precios, propuestas comerciales, 
equipos propios o tercerizados, costo de los equipos, 
etcétera).
• Los tiempos de programación difieren en cada 
caso. Durante la Convención se explicó que Lomax (y 
la mayoría de las empresas en la Argentina) realizan una 
preprogramación de los servicios como herramienta 

para mejorar la programación. Para ello, toman servicios 
con mayor antelación que la que se ve en los demás países.  
Por otro lado, las diferencias en los plazos mínimos 
que se dan en cada caso se explican a partir de la 
posición de dominancia de las demás empresas 
en sus mercados, lo que les posibilita mayor 
disponibilidad de equipamientos y menor competencia. 
También existe un componente “cultural” en el manejo 
de la programación: en Argentina se suele hacer esta 
tarea con mucha anticipación, quizás justamente por 
la disponibilidad acotada de equipamientos y por la 
amplia competencia. En los otros casos, esa “cultura” 
funciona a la inversa y los clientes están acostumbrados 
a hacer sus pedidos sobre la fecha, a los pocos oferentes 
que saben que pueden responder a sus necesidades. 
Al respecto, el Ing. Fornasier añade: “La ventana de 
programación es la combinación perfecta entre un 
recurso escaso y lo que hacen muchísimos clientes por 
temor a perder su turno de bombeo: overbooking. Si 
necesitan un bombeo por semana, reservan tres turnos 
semanales para estar cubiertos (por si no llegan o por si 
el clima afecta), lo cual satura el programa de bombeos 
a mediano/largo plazo. Esto se combate con una mejor 
comunicación con los clientes, que genera la confianza 
suficiente para evitar suspensiones”.
• El costo de compra para reposición de los equipos 
en los diversos mercados es otra diferencia importante 
que afecta el negocio en cada país.  

SEMEJANZAS
En relación con las similitudes que se encontraron entre 
mercados, el Ing. Fornasier sostiene: “Me impactaron 
más las coincidencias que las diferencias. Básicamente, 
el hecho de que se trata de un servicio en el que es muy 
difícil estar en equilibrio y en el cual el análisis del re-
torno de la inversión muestra que no es viable com-
prar una bomba con rentabilidad. Esto también nos 

Principales características del negocio de bombeo de hormigón 
elaborado en diversos mercados de Latinoamérica

‹
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interpela respecto de cómo competimos y cómo actua-
mos frente a la tercerización del servicio de parte de las 
hormigoneras”.
Según cuenta el Arq. Touris, la alternativa de tercerizar 
el servicio de bombeo “en Argentina, Brasil y México 
aporta una mayor flexibilidad a la hora de absorber pi-
cos de demanda y es un buen impulsor para mejorar en 
lo referente a volúmenes y a las distintas características 
de los servicios. Sin embargo, al dejar en manos de ter-
ceros ese servicio y sus atributos (puntualidad, calidad 
y estado de los equipos, y capacitación del personal), se 
expone a la empresa”. 
Por ello considera que “es inevitable realizar una preca-
lificación de los proveedores de este servicio a nivel de 
equipamiento, de sus trabajadores y, por supuesto, de 
los precios, para asegurar la excelencia en los bombeos 
y una buena relación precio/producto”. 
En particular, el Ing. Fornasier hace un análisis de la si-
tuación argentina: “En cualquier negocio, la ecuación 
precio por cantidad es fundamental. Claramente tene-
mos muy poco por hacer con la cantidad: los rendimien-
tos de las obras, el factor climático y la disponibilidad de 
equipos no permiten ir más allá de un bombeo diario por 
equipo. El doble bombeo diario depende de muchísimos 
factores y no es lo habitual. Esto deja en manos del precio 
la posibilidad de mejorar la contribución marginal y ahí 
es donde la informalidad del mercado (actualmente en 
niveles récord) y las bonificaciones (del tipo ‘no te cobro 
la bomba’ o ‘cada tres bombeos te cobro solo dos’) impi-
den que esta parte del negocio sea rentable”.
En cuanto a la participación en las ventas del hormigón 
bombeado dentro del total producido por las empresas, 
“normalmente suele estar por arriba del 30-40% en casi 
todos los mercados”, cita el Arq. Touris. Según los datos 
compartidos por los integrantes del panel, el único caso 
que está por debajo de ese porcentaje es el argentino (que 
informa 15,16%). Esto se explica “porque hubo una fuer-
te demanda de hormigón para pavimentos, lo que fue en 
detrimento de la participación del hormigón entregado 
mediante servicio de bombeo”.
Al respecto, el referente de Lomax aclara: “El porcentaje 
de hormigón bombeado es relativo porque puede depen-
der del mix de obras (por ejemplo: ante más pavimentos, 
menos hormigón bombeado). Además, hay que afinar la 
contabilización: al volumen bombeado por la hormigo-
nera (propio o tercerizado) hay que sumar la cifra de hor-
migón bombeado por bombas contratadas directamente 
por la constructora, o sumar el fenómeno de constructo-
ras que han comprado bombas para sus propias obras”.

CLAVES
Según sostiene el Arq. Touris, para que el negocio 
de bombeo del hormigón elaborado eleve el nivel de 

satisfacción de los clientes y la seguridad, y no genere per-
juicio para las productoras, es fundamental:
• Mejorar la capacitación de todo el personal 
interviniente en este servicio: vendedores, programadores, 
operadores de bomba, ayudantes y operadores de mixer. 
Esto será un factor de diferenciación ante los clientes. 
• Capacitar también al cliente, que es el usuario final. 
Ello va a redundar en servicios más seguros y efectivos, ya 
que el cliente y su personal son quienes mayoritariamente 
ponen las condiciones con las que opera un equipo de 
bombeo en obra (accesos, manejos internos, vallados, 
equipamiento de seguridad, capacitación del personal, 
acompañamiento de la jefatura de obra con temas de 
organización de horarios de recepción, etcétera).  
A estas afirmaciones, el Ing. Fornasier agrega que se debe 
trabajar sobre tres aspectos:
• La informalidad y todo lo que esto conlleva 
(competir con empresas que no cumplen con reglas 
fiscales/laborales, ni reglamentos, ni normas mínimas 
de seguridad).
• El servicio posventa, que en Argentina no funciona. 
¡No puede ser que haya talleres que den turno a un mes 
y medio para equipos como las bombas, que son de 
altísima disponibilidad! Adicionalmente, esto se agravó 
por la dificultad de conseguir repuestos y por todas 
las trabas a las importaciones devenidas de la falta de 
dólares y la situación económica general.
• La capacitación del personal, ya que los operarios de 
bomba tienen que ser certificados, incluso por alguna 
entidad de tercera parte. Esto va de la mano con la 
formalización y con el apoyo del sindicato.

CONSIDERACIONES FINALES
Tras analizar todas las exposiciones y realizar un balance 
de los casos presentados, el Arq. Touris concluye: “El obje-
tivo de una empresa productora de hormigón elaborado 
es obviamente producir, entregar y vender su producto, 
que es el corazón de la industria. De este modo, el servicio 
de bombeo es un instrumento para poder entregar el hor-
migón. Pero, dadas las características de los equipos y los 
costos de operación, resulta imprescindible que estos sean 
cubiertos por los precios de venta (evitando así perder lo 
que se gana en el hormigón) y –si es posible– conseguir 
una contribución marginal que asegure la rentabilidad del 
servicio, lo que aportaría sustentabilidad al negocio para 
la posterior reinversión y reequipamiento”. 
Asimismo, destaca que para tener un servicio de bom-
beo que asegure cumplir con las preferencias y necesida-
des del cliente, pero que también le brinde a la empresa 
la posibilidad de entregar sus productos en tiempo y for-
ma, es importante “contar con el equipamiento en per-
fectas condiciones de funcionamiento y con el personal 
bien capacitado”. ◉
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Para toda empresa, ser eficaz, brindar un ser-
vicio/producto seguro y de calidad, así como 
lograr la máxima rentabilidad en sus nego-

cios, es fundamental para ser competitiva en el mer-
cado. En nuestra industria, esta aseveración apli-
ca tanto a las productoras de hormigón elaborado 
como a sus clientes, las constructoras. A su vez, am-
bas se necesitan mutuamente, por lo que establecer 
un buen vínculo y una fluida comunicación y coor-
dinación de tareas entre ellas resulta esencial.
A raíz del gran interés que despertó el panel de nues-
tra última Convención Anual dedicado a analizar 
en particular el servicio de bombeo, Hormigonar 
Digital convocó a referentes de diversas construc-
toras a compartir su opinión y experiencia en la 
temática. 
El Ing. Federico Gárgano, jefe de Proyecto de 
la constructora Pose –cliente de Hormigones 
Avellaneda (socia de la AAHE)–, destaca la impor-
tancia de contar con un buen prestador y explica las 
razones por las que una correcta entrega del hor-
migón elaborado bajo esta modalidad tiene “un im-
pacto significativo en la ejecución y el resultado de 
las obras de construcción”. Según sus argumentos, 
este servicio:
• Mejora la eficiencia en la colocación del hormigón. 
• Otorga mayor accesibilidad a lugares en los que 
puede ser muy engorroso realizar el volcado con 
descarga directa. 
• Reduce el tiempo de hormigonado. 
• Demanda menor cantidad de mano de obra. 
Por su parte, el Arq. Nicolás Sosa, del área de 
Producción de Grupo AGH –que también tiene a 
Avellaneda como proveedor–, añade que un buen 
servicio de bombeo “es importante para garanti-
zar la eficacia en la ejecución de las obras”, siempre 
que esta sea abastecida “de forma continua y sin in-
terrupciones que puedan perjudicar la calidad del 

bombeo (como cortes de hormigón no deseados u 
obstrucciones en la cañería de la bomba) y sin ex-
tenderse del horario de la jornada laboral porque 
implicaría pagar horas improductivas. El principal 
impacto positivo que uno recibe de un buen servi-
cio de bombeo es poder cumplir con los objetivos y 
trazar una previsibilidad que permita proyectar la 
ejecución de la obra en tiempo, forma y con la cali-
dad deseada”.

Bombeo de hormigón, su rol 
en la eficiencia de las obras

CONSTRUCTORES APORTAN SU MIRADA SOBRE LOS BENEFICIOS, LOS ASPECTOS A 

COORDINAR Y LAS NECESIDADES A RESOLVER AL ENCARAR ESTE SERVICIO.

Bombeo de hormigón en obra de AGH.

‹
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Para lograr estos resultados, desde la obra se busca 
establecer “una coordinación previa (con la presta-
dora), mientras que de parte de la hormigonera se 
requiere que entiendan las necesidades para poder 
llegar al día del bombeo sin dudas sobre la tarea ni 
sobre cómo ejecutarla”, detalla. 
En tanto, el Arq. Gabriel Filomeni, gerente de 
Producción en Grupo Proaco –desarrollado-
ra cordobesa que es provista por nuestra socia 
Hormiblock–, señala: “Al contratar un buen servicio 
de hormigón elaborado se obtiene mayor eficiencia 
en la obra y esto impacta directamente en los plazos, 
los costos y la seguridad, cuestiones fundamentales 
a tener en cuenta”.

CAPACITACIÓN Y PROFESIONALISMO
Al adentrarse en el mundo del bombeo de hormi-
gón elaborado, uno de los ejes centrales que surge 
es la necesidad de contar con personal formado y 
con experiencia en la tarea. “Es el profesionalismo 
de los operarios de las bombas lo que permite bue-
nos resultados al momento de posicionar la bomba, 

desplegar la pluma y/o cañerías y responder a las ne-
cesidades en obra. Con personal altamente califica-
do, todos estos movimientos se logran de forma rá-
pida”, comenta el Arq. Sosa. 
En el caso de su proveedor (Hormigones Avellaneda), 
el nivel promedio “es alto por la agilidad de su per-
sonal” y por la decisión de la empresa de enviar a los 
mismos operadores en reiteradas ocasiones, “lo que 
les permite tener una visión de obra y de sus avan-
ces. De este modo, cada vez que vuelven se encuen-
tran con escenarios conocidos, lo que facilita mucho 
el despliegue del servicio”.
Para el referente de la desarrolladora Proaco, el ni-
vel general de capacitación de las contratistas “es bá-
sico, en muchas ocasiones no contemplan aspectos 
que tienen que ver con la seguridad y esto termina 
siendo un riesgo para el comitente y la obra. Suelen 
ser improvisados a la hora de montar y manipu-
lar los elementos correspondientes para conformar 
las instalaciones de bombeo. Además, la frecuencia 
en los camiones es el talón de Aquiles de todas las 
hormigoneras”.
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Para elevar el nivel de satisfacción de las constructoras 
acerca de este servicio, aconseja que la industria del 
hormigón elaborado:
• Tenga mayor profesionalismo en relación con el 
tiempo, los plazos y las frecuencias en bombeos.
• Ofrezca al cliente distintos tipos de ingeniería 
(según el proyecto lo requiera) para obtener mayor 
eficiencia.
• Sea estricta y responsable con los aspectos que 
tienen que ver con la seguridad dentro y fuera de 
la obra.
El Ing. Gárgano señala también la importancia de que 
exista “una buena comunicación entre los camiones de 
hormigón, la planta, los operadores y la contratista por-
que, si no es así, es imposible realizar un buen trabajo, 
cumplir con los tiempos de viaje y contar con una buena 
coordinación entre camiones para no tenerlos esperan-
do mucho tiempo”. 

IMPULSORES DE MEJORA
La gran antelación con la que se programan los 
servicios de bombeo en la Argentina y el incum-
plimiento de los cronogramas son los principales 
cuestionamientos que se le hacen a esta actividad. 
Consultado sobre cómo mejorarlos, el gerente de 
Producción de Grupo Proaco responde: “Hay que 
analizar y estudiar el proyecto en su totalidad para 
realizar una planificación del ítem global y cumplir 
con el cronograma que se demanda. Esto puede ge-
nerar ahorros en tiempo”. 
Además, el Arq. Filomeni aconseja hacer una super-
visión a la obra antes de realizar el servicio: “Esto 

tiene mucha importancia. Es fundamental tener 
controlada toda la obra previa al bombeo y, en lo que 
respecta a la logística, también conformar antes un 
plan de trabajo. Se valora la experiencia del personal 
capacitado que aporta su conocimiento en pro y be-
neficio de la obra”.
Para el Ing. Gárgano, supervisar con antelación es de 
una relevancia “muy alta ya que realizar un retrabajo 
cuando el hormigón se encuentra en camino o luego 
de hormigonado puede ser muy costoso”. 
El Arq. Sosa coincide y cuenta cómo actúan ellos: 
“Nuestra empresa solicita constantes visitas a obra 
de parte del área de logística, previendo con 48 ho-
ras de anticipación resolver cómo se desarrollará el 
servicio de bombeo. A su vez, con menor frecuencia 
pero no menos importante, solicitamos visitas de las 
áreas Comercial y Programación, que permiten re-
solver las grandes proyecciones e inquietudes”.
Con relación a que las hormigoneras decidan dis-
poner de un servicio de bombeo tercerizado o pro-
pio, este profesional afirma que no resulta indistinto 
para las constructoras dado que “cuando lo realiza la 
misma empresa que provee el hormigón, el servicio 
suele ser más eficiente. También, ofrece más seguri-
dad que sea solo uno el responsable”.
Sin embargo, para el Arq. Sosa el impacto de ello es 
relativo: “Se busca un buen servicio y contar con el 
apoyo de la empresa hormigonera, por lo que resul-
ta indistinto si la bomba viene con uno u otro plo-
teo en su carrocería. Esto, siempre y cuando se res-
pete el compromiso de estar al nivel de la empresa 
hormigonera”. ◉

Coordinación y control del movimiento de los vehículos en la 
calle (obra de AGH).

‹

Operarios en obra de Pose.

‹
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Tras asistir a la 9° Convención, tanto el Ing. Pablo 
Daniel Balián como María Belén Barinaga, 
presidente y gerenta general del Clúster de la 

Construcción de Córdoba, respectivamente, dialogaron 
con Hormigonar Digital. En esta entrevista destacaron 
el valor de los temas abordados, la relación entre ambas 
instituciones y los beneficios del trabajo conjunto.
Como referentes de la actividad en la provincia anfitrio-
na, ambos dirigentes habían sido especialmente invita-
dos a ser parte de la apertura del evento.

¿Cómo evalúan su participación en la 9° Convención 
celebrada por la AAHE?

Pablo Balián (PB): Fue muy positiva ya que nos per-
mitió mejorar las redes de networking a nivel em-
presa, como miembro de la Cámara Empresarial de 
Desarrollistas Urbanos de Córdoba (CEDUC) y del 
Clúster de la Construcción.
Belén Barinaga (BB): Fue muy grato poder participar 
y nos permitió conocer con mayor profundidad los te-
mas de agenda que ocupan a este sector en particular, 
ya que en el Clúster abordamos ejes transversales a los 
diferentes eslabones que componen la cadena de va-
lor de la construcción. Fuimos muy bien recibidos y se 
abrieron puertas a nuevos vínculos.

¿Cómo es la mirada del Clúster sobre nuestro seg-
mento y sobre la AAHE en particular?

PB: Desde todos los ángulos, nuestra mirada es positiva 
ya que permite el relacionamiento de calidad institucio-
nal y la posibilidad de generar alianzas y trabajos de ca-
rácter estratégico que aumenten la sinergia de nuestros 
emprendimientos. 

BB: Desde que nació el Clúster, la relación con la 
AAHE ha sido productiva, sobre todo por el invo-
lucramiento de su representante en Córdoba (Pablo 
Siciliano, vicepresidente 1° de la Asociación, directi-
vo de Hormiblock y, a su vez, secretario del Clúster). 
El año pasado también tuvimos posibilidad de jun-
tarnos con su presidente y otras autoridades de la 
AAHE, en un encuentro de escucha y diálogo que 
siempre suma para potenciar el trabajo colaborati-
vo, objetivo perseguido por nuestra entidad.

¿Qué le pareció la disertación sobre retención de per-
sonas clave que fue parte de la Convención?

PB: Resultó altamente enriquecedora, tanto por la 
temática como por el expositor. Además, se man-
tuvo un intercambio dinámico con la audiencia, 
que la hizo mucho más valiosa. Quedaron ganas de 
conocer más y de estimular a nuestros colaborado-
res del área de Recursos Humanos a interiorizase 
con mayor profundidad sobre esta temática.
BB: Me pareció muy interesante y oportuno in-
cluirla en el evento debido al contexto que atrave-
samos, en el que se torna muy difícil la retención 
de recursos expuestos a un escenario de incerti-
dumbre total.

¿Tuvieron la oportunidad de recorrer la exposición 
comercial?

PB: Sí, fue muy interesante. Nos permitió apreciar 
hacia dónde va el sector, cuál es el grado de actuali-
zación y modernización y cúales son las soluciones 
disponibles, tanto en logística como en productos 
especiales.

“Nos permitió mejorar 
las redes de networking ”

AUTORIDADES DEL CLÚSTER DE

 LA CONSTRUCCIÓN DE CÓRDOBA 

–INSTITUCIÓN QUE LA AAHE INTEGRA– 

FUERON PARTE DE LA INAUGURACIÓN 

DE NUESTRA CONVENCIÓN ANUAL. 
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Desde su mirada integral de la actividad de la 
construcción, ¿qué temas, experiencias y visiones 
considera que sería importante sumar a futuras 
convenciones?

PB: Todo lo que hace a las nuevas formas y métodos 
de logística de abastecimiento e integración de la ca-
dena de valor del hormigón son temas a desarrollar 
y profundizar para aumentar la eficiencia, disminuir 
costos y mejorar la provisión de modo continuo. 
BB: Creo que todo lo que tenga que ver con la susten-
tabilidad, en el significado más amplio y abarcativo del 
concepto. Esta es una tendencia indiscutida a nivel in-
ternacional, y la Argentina recién comienza a transitarla. 

¿Qué opinión le merece la participación de la AAHE 
en el Clúster?

PB: Es una participación necesaria dentro de la ca-
dena de valor de la construcción ya que, a partir del 
conocimiento mutuo de las dificultades, la relación 

cliente-proveedor puede utilizarse para la mejora 
continua en productos, diseño de proyectos, logísti-
ca de aprovisionamiento y demás factores que hacen 
a un proyecto exitoso.
En tanto, la mirada integral que aporta cada uno de 
los sectores que componen el Clúster facilita una vi-
sión holística. Esta nos guía a generar propuestas en 
el ámbito del trabajo, en los procesos de habilitacio-
nes y permisos, y en el análisis impositivo del sec-
tor para permitirnos ser realmente “madre de indus-
trias” y poner toda nuestra potencia e inteligencia 
en pos del desarrollo de nuestro sector, siendo trac-
tor de inversiones, de empleos de calidad y desarro-
llo tecnológico para los desafíos que de ellos surjan. 
BB: La consideramos esencial. Como Clúster de-
bemos integrar, escuchar y trabajar junto a todos 
los actores que representan la cadena de valor de la 
Construcción. Esta es la única manera de fomentar 
proyectos que potencien la competitividad del sec-
tor y, en consecuencia, el desarrollo de la industria 
toda. ◉
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“202X será un año en el que tendremos como 
desafío el aumento de la productividad de la 
empresa para así alcanzar mejores resultados”... 

Si esta frase ya la escuchó o la dijo, este artículo es 
especialmente importante para usted. 
¿Qué se lee de esta afirmación estándar expresada 
en el discurso de fin de año o en cualquiera de las 
reuniones a las que se convoca a todos los miembros 
de una organización? Hay varias formas de “enten-
der” ese mensaje y, de cada una de ellas, se generan 
interrogantes:
• “202X será un año…”: ¿Hay un plan? ¿Hay una 
estrategia? 
• “…tendremos como desafío…”: ¿Quiénes? 
¿Todos? ¿Cómo es el impacto en las diferentes áreas? 
¿Ventas? ¿Producción? ¿Compras? ¿Logística? 
¿Finanzas? ¿RRHH? ¿Qué tengo que hacer yo? 
• “…aumento de la productividad de la 
empresa…”: ¿Cuál es el modelo de negocio que hay 
que optimizar? ¿Dónde ganamos y dónde perdemos 
más? ¿Cuáles son las variables más importantes y los 
escenarios posibles? 
• “…alcanzar mejores resultados”: ¿Mejores que 
qué? ¿Cómo sabemos que lo estamos logrando? 
¿Cuál es nuestro punto de partida? ¿Es viable y 
realista lo que queremos lograr? 
¡Y fue tan fácil de decir, solo tomó cinco segun-
dos! Pero de ahí a concretarlo es otra la cuestión: 
“Del dicho al hecho hay mucho trecho” y ese trecho 
se cubre con profesionalismo porque profesionali-
zar la empresa no es aumentar costos, es invertir en 

resultados futuros y economizar recursos cuidando 
los costos.

PROFESIONALIZACIÓN
El primer paso hacia ello no es salir a contratar profe-
sionales. Antes hay que entender y definir dónde que-
remos estar en el futuro, cuál será nuestro objetivo. 
Eso es la visión, y no se necesita ningún egresado de 
Harvard para definirla. En general, los fundadores, 
los dueños, los propietarios o el gerente general pue-
den especificarla en forma sencilla, con un lenguaje 
directo. Es fijar el lugar al que se quiere ir. 
No obstante, el camino es otra cosa. Ahí sí es necesa-
rio el conocimiento diferencial que aportan los pro-
fesionales o las personas que, con mucha experiencia, 
tienen el título “honoris causa”. 

Profesionalización y resultados, costos 
y retención

* Por el Lic. Carlos Dell´Aquila, consultor (Instagram: @charlydellaquilaconsultor 
LinkedIn: charlydellaquilaconsultor)

RESUMEN DE LOS PRINCIPALES CONCEPTOS SOBRE TALENTOS Y PERSONAS 

CLAVE EN LAS EMPRESAS QUE FUERON PARTE DE LA DISERTACIÓN ESPECIAL 

QUE EL AUTOR DE ESTE ARTÍCULO OFRECIÓ DURANTE LA ÚLTIMA CONVENCIÓN 

ANUAL DE LA AAHE.

“Evitar que gente clave se vaya tiene un valor de seis meses por 
cada uno”.

‹
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El profesional y, en la actualidad, cualquier persona 
con talento que pueda aportar y hacer la diferencia en 
una organización requiere un terreno fértil para po-
der dar sus frutos. Pero este sustrato tiene caracterís-
ticas diferentes de las que tenía cinco o 10 años atrás, 
en particular pospandemia, desde hace únicamente 
dos o tres años.

AMBIENTE LABORAL
Cabe preguntarse qué pasaría si no hay un buen am-
biente para atraer y mantener a la gente clave. ¿Cuál es el 
costo de esto? ¡Aquí se calcula!
Antes de continuar avanzando en este artículo, para fijar 
el foco y que se comprenda con claridad, se debe expli-
car que cuando se habla de gente CLAVE se hace refe-
rencia a esas personas (que nunca son muchas) que se 
nota cuando no están y que, cuando están, todo fluye, 
se resuelve y camina. Son personas con capacidades dis-
tintivas desde lo técnico y, fundamentalmente, desde lo 
humano. Su relación con los otros, su manera de interac-
tuar, su forma de resolver los problemas y su compromi-
so con la empresa son diferentes. 

Se trata de aquellos con los que queremos contar siem-
pre. Pero, claro, ¡nuestra empresa no es la única y el mer-
cado ya sabe de ellos! No pasará mucho tiempo para que 
sean “tentados” a subirse a otros proyectos y sumarse a 
otros equipos. Y, cuando se van, con ellos parten conoci-
mientos sutiles, además de estratégicos; y lo que es peor, 
se va con ellos algún cliente fiel al que siempre le facili-
tó la vida y por eso no le interesa ni la empresa en la que 
trabaja, ni su logo, ni su historia. ¡Ni hablar si la persona 
se va con un competidor! El daño es mayúsculo.
Pero también puede pasar que esa persona clave se 
desmotive, se frustre, se enoje por algo y que baje los 
brazos o, peor aún, se convierta en alguien tóxico que 
hace comentarios desalentadores o que le busca “la 
quinta pata al gato”. 
Ese comportamiento es muy común y se llama “re-
nuncia silenciosa”; es haber desistido internamente a 
la visión y al compromiso pero quedándose en estatus 
de “visita apática” a la que no le importa más lo que 
pasa. No interviene, no aporta y, por el contrario, ge-
nera un ambiente que tira a todos para abajo, al mar-
car solo los obstáculos y explicar muy racionalmente 
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por qué las cosas no funcionarán y los proyectos 
fracasarán. 
Se transforma en un problema para todos, en espe-
cial para los que alguna vez lo vieron trabajar de otra 
forma y, en los planes actuales, siguen esperando ese 
comportamiento constructivo. Es una persona que, 
en lugar de sumar o multiplicar, resta y divide.
En ambas situaciones, tanto para atraer y retener a los 
mejores talentos como para que ninguno se dé vuelta, 
es necesario lograr un ambiente que hoy es diferente 
del que era hace unos… ¡meses!, tal como se anticipó 
en este artículo. 

PILARES CLAVE
Cabe citar el modelo que el autor Daniel Pink presen-
ta en su libro Drive (La sorprendente verdad sobre lo 
que nos motiva), ya que este se aplica perfectamente a 
la realidad global y “argenta”.
Este encuadre sostiene que hay tres pilares para al-
canzar y mantener esa motivación intrínseca, que es 
la que hoy en día todo profesional o talento busca en 
su lugar de trabajo. Estos son:
1. Independencia: poder para trabajar de la forma 
más autónoma posible, sin directivas muy rígidas. 

La persona solo necesita una línea de trabajo y 
objetivos a alcanzar, los tiempos previstos y los 
recursos con los que se cuenta. La forma de realizar 
la tarea, la gestión de las actividades, los horarios y 
el día a día se dejan al buen criterio del colaborador.  
Claro que esto es aplicable… ¡cuando es aplicable!, 
ya que si –por ejemplo– se está en un área de 
seguridad o de calidad, no todo vale. Hay reglas 
y procedimientos que deben cumplirse tal 
como fueron especificados; de otra forma, eso 
no sería independencia sino irresponsabilidad.  
No obstante, dentro de las organizaciones existen 
muchos espacios donde se puede permitir que las 
personas decidan por sí mismas. Cada una de esas 
decisiones sumará en la variable independencia, lo 
que hará que la persona se sienta respetada y segura, 
además de que valorará la confianza por parte de 
sus referentes. Esto estimula el compromiso, la 
pertenencia e invita a dar lo mejor de sí. 
2. Aprendizaje: la carrera profesional antes 
consistía en “subir de puesto”, en “ascender”, ahora 
en aprender. La gente quiere y busca saber. La 
tarea, para que sea interesante, debe requerir un 
desafío: que el colaborador se entrene y aprenda en 

La disertación contó con numerosos asistentes, que participaron animadamente.

‹
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un camino de mejora continua. Una vez que este 
cubrió lo necesario en habilidades, la tarea se vuelve 
rutinaria y pierde su atractivo. Como consecuencia, 
el colaborador se desmotiva y se aburre.  
Entonces, hay que abrir las puertas a la 
transversalidad, abrir los proyectos a toda la 
organización y que, independientemente del área 
donde esté el colaborador, pueda ver lo que pasa en 
las otras y dar su opinión y sugerencias. Los proyectos 
no son de tal o cual área, son de la empresa como un 
todo, y desde ahí todos pueden intervenir, nutrirse 
y seguir creciendo en conocimientos y experiencia. 
3. Trascendencia/Propósito: la tarea que la persona 
realiza debe ser percibida como importante, vital. 
Además, debe significar algo para otros, impactar 
claramente en un propósito mayor. Aquí el líder 
debe extremar su capacidad estratégica y ayudar 
a ver “el bosque, para que la rama adquiera su 
importancia”. Si no, la persona que dedica tiempo 
a hacer la tarea pierde motivación e interés. 
Si un colaborador elabora un informe y lo 
entrega, pero no recibe un feedback o no ve 
que sea utilizado en ningún lado o referido 
en ninguna reunión, se preguntará para qué 
invirtió su tiempo, para qué postergó otras 
cuestiones o dejó de atender temas personales.  
Hay un cuento que cabe citar sobre este tema: un 
hombre va caminando y pasa por una vereda donde 
hay una obra en construcción. Hay varios obreros 
trabajando y al primero que ve, a quien nota 
desanimado, le pregunta qué está haciendo. El obrero, 
que le muestra cómo toma cemento con una espátula 
y lo vuelca en un ladrillo para luego colocarlo sobre 
otros ladrillos, le dice que está pegando ladrillos. 
Camina unos pasos más y ve a otro obrero un poco 
más animado, haciendo lo mismo que el anterior, 
y le repite la pregunta. Este último responde con 
una sonrisa que está levantando una pared. Sigue 
caminando unos pocos pasos y se encuentra con otro 
obrero pero, en este caso, está silbando una canción 
y se lo nota muy contento. Entonces le pregunta 
qué hace (observando que era lo mismo que los dos 
anteriores) y este le responde –con mucha energía 
y orgullo– que está ¡construyendo una Catedral! 
Entonces, es obvio que lo importante no es la tarea 
en sí misma, sino proyectar las consecuencias de esta 
en el contexto de toda la organización. En el ejemplo 
anterior, si el informe de ese colaborador es tomado 
en cuenta para definir el plan de marketing o mejorar 
la producción, pasa a ser trascendental. La persona 
verá la importancia de su aporte a la organización 

y, con seguridad, estará más motivada para hacerlo 
y mejorarlo, sin necesidad de que nadie la presione 
para ello.

EL COSTO DE LA PÉRDIDA
Al inicio de este artículo se prometió un cálculo: 
¿cuál es el costo de que una persona clave deje la 
empresa? La respuesta es: cuando una persona se 
va, hay que remplazarla en muchos aspectos y todo 
eso tiene un costo, que a veces es directo. Además, 
siempre hay una baja de productividad debido a las 
horas de formación, adaptación e integración que 
el nuevo colaborador requerirá. 
Al medir la disminución de la productividad, se su-
man las horas que no se está al 100% (por ejem-
plo, si la persona que tiene que explicar los pro-
cedimientos pierde un 10% o 15% de su tiempo 
productivo en hacerlo). Más allá de toda sutileza 
en el nivel de porcentaje, existen coincidencias en 
que –cuando alguien ingresa a una compañía– hay 
un período durante el cual no se es completamen-
te productivo ya que los colaboradores actuales tie-
nen que dedicar una porción del tiempo al “nuevo” 
y ello impacta en toda la organización.
A partir de ello, cabe considerar la siguiente disec-
ción del costo:
4. Costo de los conocimientos perdidos y la 
imposibilidad de usarlos: la persona ya tenía un 
dominio en la tarea que lo hacía eficiente. 
5. Costo de redistribución de funciones producto 
de la vacante: hasta que el puesto sea ocupado 
nuevamente y se esté al 100% de eficiencia, el área/el 
equipo se hace cargo del trabajo, agregando horas o 
bien postergando sus propias tareas. 
6. Costo de reclutamiento y selección: muchas 
veces optamos por contratar una consultora para 
la búsqueda. Esto tiene un valor y además implica 
un tiempo interno de entrevistas y selección que 
no se aplica a la producción; es decir, son horas no 
directamente productivas. 
7. Costo de integración: el “nuevo” necesita un 
tiempo de adaptación y de integración al equipo, al 
área, al líder; en definitiva, a generar su espacio. 
8. Costo de formación: por más de que sea un 
experto en el tema, todas las empresas tienen sus 
vericuetos y, hasta aprenderlos, la persona seguirá a 
paso lento. 
9. Costo de baja productividad inicial: como 
consecuencia de lo anterior, hay un tiempo de 
aprendizaje y de automatización de las tareas que 
quien se fue ya tenía y que el nuevo debe adquirir. 

1.

2.

3.

4.

5.

6.
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Esta eficiencia lleva tiempo. Y ese tiempo tendrá 
una productividad menor a la que seguramente 
conseguirá en el futuro.

NÚMEROS
Por la baja productividad inicial y tomando un año de 
lapso para llegar a una eficiencia del 100% (que im-
plica que 1 hora trabajada = 1 hora productiva), tene-
mos que el costo será de 495 horas en el primer año. 
Por monitoreo y formación del nuevo colaborador 
(horas dedicadas a validar el trabajo y a explicarle las 
tareas hasta que sea autónomo), el costo es de 209 ho-
ras en el año.
El costo de una consultora (valor de dos meses) para 
búsquedas más las horas que se requiere de personal 
interno para entrevistas arrojan un total de 358 horas.
Entonces, si se suman todas las horas mencionadas 
(495 + 209 + 358), el resultado es 1.062 horas, lo que 

equivale a más de seis meses de valor. Son seis meses 
por cada empleado que se va. 
Esto es lo que hay que tener en cuenta cuando se ha-
bla de inversión en liderazgo, en cultura y en ambien-
te de trabajo. Evitar que gente clave se vaya tiene un 
valor de seis meses por cada uno.
En resumen, y para concluir: el camino a la profesio-
nalización empieza con tener claro dónde se quiere ir, 
como en un viaje. Primero fijamos el destino y, luego, 
vemos cómo llegar. 
Si queremos tener un viaje agradable, se hace críti-
co contar con especialistas. Sobre todo, para no tener 
costos innecesarios haciendo de la eficiencia el foco 
de la cultura de la empresa, el ambiente tiene que ser 
atractivo, con la finalidad de que las personas den lo 
mejor de sí y quieran seguir en ese viaje. Si no, en las 
rutas se ve a mucha gente esperando el remolque en 
la banquina. ◉
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Durante 2023, tanto la AAHE como sus em-
presas socias continuaron impulsando y lle-
vando a cabo diversas acciones y campa-

ñas para promover la equidad de género. Entre ellas 
se destacó Lomax, con la segunda edición del pro-
grama Mujeres en Concreto, que realizó en forma 
conjunta con Recursos Humanos de Loma Negra y 
Fundación Loma Negra, en alianza con la Fundación 
Profesional para el Transporte (FPT) y el Centro de 
Transportistas de Cargas de Cañuelas (COCATRA).
Mariano Primavesi, gerente de Capital Humano 
y Fundación Loma Negra, cuenta al respecto: 
“Impulsamos una formación para mujeres en con-
ducción de manejo de camiones con el objetivo de 
incrementar la empleabilidad y aumentar las posibi-
lidades de las egresadas en un sector profesional que 
está asociado casi exclusivamente a lo masculino. La 
primera edición fue en 2022 con perfil de formación 
para conductoras de camiones mixer y en 2023 reali-
zamos dos cursos para ampliar el formato a conduc-
toras de transporte de cargas en general”.
Esta iniciativa se llevó a cabo en el marco de la agenda 
de diversidad e inclusión de capital humano de Loma 
Negra y teniendo en cuenta el Objetivo de Desarrollo 
Sostenible (ODS) N° 4, que invita a garantizar una 
educación inclusiva y promover las oportunidades 
para todos. 
“La experiencia piloto del año anterior nos invitó a 
redoblar la apuesta y brindar formación a 24 mujeres 
en 2023, con el objetivo de incorporarlas al mercado 
laboral, si bien sabemos que el desafío es grande y re-
quiere compromiso y articulación por parte de mu-
chos actores para lograr que la inserción sea una rea-
lidad. Sorprendentemente, este año se han anotado 
más de 320 mujeres en la convocatoria. Esto es un in-
dicio de su interés y disposición para desafiar el mun-
do del transporte, y nos reta a seguir desarrollando 
espacios formativos que promuevan la inclusión y la 
igualdad. También cabe destacar el valor de las alian-
zas con la cadena de valor de Loma Negra para que 
este proyecto se pueda materializar”, añade Primavesi. 
 
CONTENIDOS
El programa abarca desde las normas viales y la 
reglamentación de cargas y conducción de camiones 

hasta la operación del mixer o del transporte de carga, 
la logística, la calidad y la atención al cliente. 
El curso fue gratuito, teórico-práctico (con modalidad 
híbrida) y tuvo ocho semanas de duración. Las clases 
fueron dictadas por un grupo de formadores de 
la FPT, y contaron con simuladores y jornadas de 
conducción en campo. Además, este año se agregaron 
prácticas de transporte de carga en el Centro de 
Logística Lomaser, en Vicente Casares, provincia de 
Buenos Aires. Hubo 12 finalistas que accedieron a 
una beca estímulo para sostener la cursada completa. 
“Desde Loma Negra y Fundación Loma Negra 
acompañamos a las alumnas en su formación hasta 
la obtención de la licencia nacional de transporte 
interjurisdiccional”, destaca Primavesi. Además, en 
2023 se trabajó en la incorporación de la cadena de 
valor de Loma Negra en el desarrollo del proyecto, lo 
que posibilitó sumar a sus proveedores y clientes para 
la contratación de las mujeres formadas. Esto incluyó 
talleres de concientización e información sobre los 
beneficios de incorporar a este grupo de mujeres 
profesionales.
Cada empresa de la cadena de valor tuvo la 
oportunidad de sumarse al programa a través de:
• Una beca de estudio a una alumna.
• La contratación de una egresada para su flota.
• La disponibilidad de su flota para las prácticas y 
las pruebas de manejo.

En la edición 2023 hubo 12 finalistas que ganaron una beca 
estímulo.

‹

LOMAX REALIZÓ UNA NUEVA EDICIÓN DE SU PROGRAMA MUJERES EN CONCRETO.

IGUALDAD DE GÉNERO AL VOLANTE
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“Entre las mujeres seleccionadas nos encontramos 
con personas desafiantes y agradecidas, amantes 
de los camiones y del transporte de carga. En sus 
testimonios se expresa la vocación por el manejo y 
las dificultades para formar parte del sector. Por ello, 
esta edición incluyó también el acompañamiento a 

cada una de las egresadas con el objetivo de realizar 
el seguimiento de su futuro profesional”, detalla el 
gerente de Capital Humano de la compañía.
Desde la AAHE apoyamos y promovemos la difusión 
de este tipo de iniciativas, que están alineadas con 
nuestros valores institucionales. ◉

Las participantes del programa recibieron clases de 
conducción de camiones y de mixers.

‹

Hubo 24 participantes del curso teórico-práctico.
‹
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GUÍAS PASO A PASO

Por el Ms. Ing. Maximiliano Segerer, de la firma Control y Desarrollo de 
Hormigones / www.cdhormigones.com.ar.

Acontinuación se procede a exponer el desarro-
llo final de este artículo cuyo capítulo inicial fue 
publicado en esta misma sección del número 

anterior de Hormigonar Digital. 
Comenzamos por compartir un registro típico de valo-
res para ensayos de lechadas (Cuadro 1), con la finalidad 
de determinar compatibilidad entre aditivos y aglome-
rantes para hormigones (registro diferente de otro tipo 
de lechadas). Cabe aclarar que, en caso de no realizar al-
gún ensayo (por ejemplo, tiempo de fragüe), puede cru-
zarse el campo correspondiente respetando un formato 
tipo e indicar que no se llevó a cabo.

CURVAS CARACTERÍSTICAS DE COMPATIBILIDAD 
CON EL CONO DE MARSH
En función de este registro, variables como la densidad, 
la decantación (se toma el valor a 120’) y el inicio de 
fragüe (se interpola para una penetración de 5 mm) no 
suelen graficarse ya que solo son importantes los valores 
puntuales. En general, los gráficos de compatibilidad 
tienen dos ejes y se grafican los valores de fluidez:
• Eje de abscisas (X): porcentaje de aditivo (para un 
aglomerante dado y una relación a/c determinada). 
Si son dos aditivos, pueden diferenciarse o utilizarse 
como suma, pero deben ser bien interpretados. Es 
usual realizar divisiones verticales cada 0,1% a 0,2% de 
aditivo en peso, para poder interpolar gráficamente los 
diferentes puntos y comportamientos.
• Eje de ordenadas (Y): tiempo de escurrimiento en 
segundos. La escala será desde 0 segundos hasta el valor 
máximo registrado, que es muy variable (según el tipo de 
aditivo, el diámetro de la boquilla del Cono o la relación a/c). 
Luego pueden graficarse tres curvas a los puntos de 300 
ml, 600 ml y 900 ml de escurrimiento, para determinar 

si existe o no linealidad. En el apartado siguiente se 
presentan ejemplos de cómo estas se interpretan y 
diferentes casos reales (sin mención del tipo de cemento 
ni de las marcas comerciales de aditivos). 

INTERPRETACIÓN DE CURVAS Y REGISTROS
1. Caso de incompatibilidad y pérdida de 
asentamiento: en el ejemplo CURVAS 1 se aprecia 
cómo las curvas de 5 a 20 minutos están próximas 
pero luego, a 60 minutos, pierde fluidez de manera 
sistemática. Este alejamiento de curvas indicará una 
pérdida de asentamiento importante en la obra. 
Además, se aprecia que para rangos altos de aditivo 
existe un mayor tiempo de escurrimiento, con lo cual 
la forma de “U” de la curva indica compatibilidad y 
rangos muy acotados de uso, mientras que la separación 
de las curvas señala pérdida de consistencia.
2. Caso de compatibilidad aglomerante y aditivos: 
esto se cumple en el gráfico CURVAS 2, donde se observa 
que las curvas de 5, 20 y 60 minutos están próximas. 
Ello implica que no hay pérdida de asentamiento o de 
consistencia. Además, se aprecia que para cerca del 0,8% 
del aditivo se obtiene el punto de saturación, a partir 
del cual la fluidez no aumenta de forma considerable 
(menores tiempos).
3. Caso de decantación excesiva o inestabilidad de 
la lechada: esto sucede cuando no hay una linealidad 
entre 300, 600 y 900 ml. Es decir, cuando se aleja mucho 
del doble o del triple del tiempo de escurrimiento 
de 300 ml (o eventualmente no escurre a 900 ml) es 
un síntoma de segregación excesiva o de mezcla con 
escasa fluidez.
4. Otras curvas ejemplo (solo para un volumen de 
escurrimiento de 600 ml): 
• CURVA 3: buena compatibilidad, con ligera pérdida 
de asentamiento y lineal. El punto de saturación estaría 
entre 0,7% y 0,8% (usar más aditivo no tendría sentido y 
podría retrasar el fragüe).

ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS PRUEBAS QUE MIDEN LA COMPATIBILIDAD 

CEMENTO-ADITIVO, BAJO EL ENSAYO CONO DE MARSH. 

SEGUNDA PARTE DEL ESTUDIO DE COMPATIBILIDAD 
DE ADITIVOS REDUCTORES DE AGUA 

Y AGLOMERANTES
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• CURVA 4: en este ejemplo se presenta una curva 
con excelente compatibilidad y nula pérdida de 
asentamiento. El punto de saturación estaría entre 
0,5% y 0,6% (usar más aditivo no tendría sentido y 
podría retrasar el fragüe). Al comparar con la Curva 
1, se mantiene más estable y una dosis del 0,8% del 
aditivo de la Curva 1 (tiempo de escurrimiento de 
80 a 30 segundos) reduciría menos agua que una 
dosis del 0,5% del aditivo de la Curva 2 (tiempo de 
escurrimiento de 60 a 30 segundos). No hay linealidad 
directa en la reducción, pero reducirá más agua para 
igual asentamiento/extendido.
• CURVA 5: presenta nula compatibilidad, con gran 
pérdida de asentamiento. Se podría definir un punto 
de saturación de 0,8% (o próximo) pero no hay 
compatibilidad ya que a 60 minutos no escurre.
• CURVA 6: refleja una comparativa de tres aditivos 
(mismo cono, mismo cemento, misma a/c) para un 
volumen dado y a 30 minutos de escurrimiento. Se 
aprecia que el aditivo 2 es mucho más eficiente que los 
otros dos, ya que requiere menos dosis y tiene mayor 

fluidez. Las marcas punteadas permiten apreciar cómo 
con el aditivo 1 y el aditivo 3 al 0,80% se reduciría una 
cantidad de agua (misma fluidez) que para 0,35% a 
0,40% del aditivo 2.
• CURVA 7: se observa una muy baja pérdida de fluidez, 
pero entre 0,35 y 0,90% de aditivo la fluidez no aumenta. 
Así, si su ficha técnica recomienda hasta 1%, no tendría 
mucho sentido su uso, además de no presentar punto de 
saturación.
5. Registros-Tablas ejemplo:
• En la Tabla 1, se aprecia que existe una baja pérdida de 
consistencia para una dosis de 0,80%, pero una enorme 
caída de resistencias a 72 horas, fundamentalmente 
para dosis del 1,0%. Por más que las curvas muestren 
compatibilidad, es posible que sea un problema (salvo 
estructuras masivas).
• Tabla 2: existe una muy baja pérdida de consistencia 
para todos los casos. Además, al aumentar el aditivo se 
reduce el tiempo de escurrimiento y la resistencia a 72 
horas sube, encuentra un máximo y luego baja (pero 
con desvíos aceptables del 10%), lo que indicaría que el 
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aditivo mantiene bien el asentamiento y no demora el 
endurecimiento.
• Tabla 3: se aprecia que existe una enorme pérdida 
de consistencia para todos los casos hasta no escurrir 
(posible segregación). Además, caen las resistencias 
para dosis de aditivo del 1,0%.
• Ejemplo Tabla 4: hay buena linealidad y reducción 
de agua pero pérdida de resistencia excesiva al 
sobrepasar 0,60%. Esto indicaría enormes riesgos de 
que, si se superase una dosis establecida, se retrasarían 
o inhibirían los fragües en obra.  
 
PASTONES DE PRUEBA EN HORMIGONES DE  
LABORATORIO Y A ESCALA INDUSTRIAL
Tal como se explicó en detalle anteriormente, se escogen 
los dos o tres mejores aditivos o los de mejor desempeño 
en función de los criterios mencionados (de una dosis 
próxima a la saturación o algo inferior, en líneas genera-
les). De allí, se planifican ensayos y pastones sobre hor-
migones para determinar parámetros en fresco conven-
cionales (asentamiento/extendido, temperatura y peso 
unitario) y, de ser posible, contenido de aire y tiempo 
inicial de fragüe. En caso de no poder establecerse con-
tenido de aire, es útil la comparativa con otro hormigón 
de la misma categoría y, si no difiere en demasía (± 1%), 
significa que el aditivo reductor de agua no ha incorpo-
rado aire de forma significativa (podría correlacionar un 
problema de segregación o de caídas de resistencias). 

Si no es posible determinar el tiempo inicial de fragüe 
(puede ser con penetrómetro de bolsillo), se sugiere rea-
lizar pastones por la tarde (luego del mediodía) y des-
moldarlos tras 16 horas (a primera hora del día siguien-
te) para apreciar si existe o no algún retraso de fragüe.
Se recomienda moldear no menos de ocho probetas 
(pueden ser de 10 x 20 cm) y someterlas a curado nor-
malizado, ensayando dos a 48 horas (o 72 horas para 
cementos más lentos como CAH), tres probetas a siete 
días y tres probetas a 28 días. Esto se debe a que las varia-
bles comparativas para el estudio de aditivos son bastan-
te finas y una probeta extra ayuda mucho a tener un pro-
medio más certero (más aún con probetas 10 x 20 cm, 
criterio ASTM y ACI 318). Luego, con estas resistencias 
a 48 horas, se determina si ha existido un retraso de fra-
güe (comparando pastones del mismo día con el nuevo 
aditivo o mezcla de aditivos o mayor dosis, y la dosifi-
cación de referencia) y se esperan resultados a siete y 28 
días posteriores.
También puede realizarse la modelación de pérdida de 
asentamiento, pero es más subjetiva, y con las herra-
mientas anteriores es posible llevar a cabo pruebas (a 
despachos de obras) a escala industrial, realizando un 
muestreo más intensivo en las primeras jornadas de des-
pacho y un seguimiento a obra por si han existido in-
convenientes (leve retraso de fragüe, mezcla más áspera 
por tener menos cemento, constancia de asentamientos 
o necesidad de redosificación de aditivos, etcétera). ◉
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Uno de los disertantes internacionales que 
se destacó en la 9° Convención Anual de la 
AAHE fue el Ing. Romiyoshi Sasaki, accio-

nista y director de Grupo Base, de Brasil, quien parti-
cipó del panel sobre el servicio de bombeo de hormi-
gón. Este especialista en Dirección de Negocios de 
Hormigón Elaborado y Agregados generó gran interés 
durante su exposición, por la magnitud de la compañía, 
su información, análisis y enfoque. En función de ello, 
Hormigonar Digital lo invitó a compartir con los lecto-
res su historia, recorrido y visión de este negocio.
Grupo Base opera en el mercado de la construcción civil 
desde hace más 40 años. Atiende los segmentos de hor-
migón elaborado, extracción de minerales, pavimenta-
ción y movimiento de tierra, así como locales de ma-
teriales de construcción e inmobiliario, “garantizando 
calidad y eficiencia en todos los productos y servicios 
ofrecidos”, según asegura el directivo, que cuenta con un 
máster en Administración de Negocios. 
En cuanto a su misión, sostiene que es “contribuir al 
progreso de los clientes, colaboradores y accionistas, 
brindando productos y servicios para la construcción 
civil, con responsabilidad técnica y socioambiental”.
Una de las empresas de este grupo es Concrebase, que 
opera desde 1991. Se trata de “una de las principales re-
ferencias de la compañía, considerada una tradicional y 
reconocida prestadora de servicios de hormigonado en el 
interior y en la capital del Estado de San Pablo”, señala el 
Ing. Sasaki. 
Esta firma produjo 1,5 millones de metros cúbicos en 
2022 y cuenta con 25 plantas dosificadoras de hormigón, 

que están instaladas en puntos estratégicos y poseen do-
sificación automatizada. “Esto significa que todo el ma-
terial es adicionado en las cantidades exactas solicitadas 
para cada tipo de hormigón, garantizando calidad, segu-
ridad y estandarización del producto aplicado a la obra”, 
explica el entrevistado. 
De acuerdo con la necesidad específica de cada cliente, 
Concrebase desarrolla –en su propio laboratorio– el hor-
migón ideal para cada tipo de obra, “siguiendo siempre 
todas las normas y estándares de calidad y seguridad”, ase-
gura el Ing. Sasaki.
Cada unidad recibe “inversiones continuas en innovacio-
nes tecnológicas, modernización de equipamientos y flo-
tas, y entrenamiento de equipos. Se utiliza un detallado 
sistema de logística que, sumado al control de plazos, per-
mite ofrecer una mejor atención al cliente y una total sa-
tisfacción con el servicio prestado”, agrega. 
Según los datos expuestos durante la Convención de la 
AAHE, la empresa posee 48 bocas de carga, 340 hormi-
goneras y atiende en más de 70 municipios. Para el servi-
cio de bombeo –que es propio– cuenta con 20 bombas te-
lescópicas, 21 estacionarias y 21 del tipo BTB.  

¿Cómo es su balance sobre el panel de servicio 
de bombeo de hormigón elaborado en el que 
participó durante la última Convención Anual 
de la AAHE? 

El evento fue muy productivo, con representantes de 
diversos países y diferentes métodos de trabajo del 
hormigón. 

DESDE BRASIL, ENTREVISTA AL ING. ROMIYOSHI SASAKI, DIRECTOR DEL GRUPO 
AL QUE PERTENECE CONCREBASE, EMPRESA QUE CUENTA CON 25 PLANTAS DE 

HORMIGÓN, SERVICIO DE BOMBEO PROPIO Y ATIENDE EN MÁS 
DE 70 MUNICIPIOS.

“SOLO LAS EMPRESAS 
MÁS PREPARADAS 

SOBREVIVIRÁN”

REPORTAJE34

034 037 Reportaje Concrebase HD11.indd   34034 037 Reportaje Concrebase HD11.indd   34 28/2/24   18:5928/2/24   18:59



De las diferencias que allí se expusieron, ¿cuáles 
fueron las que más le impactaron? ¿Cómo evalúa 
la experiencia de intercambiar buenas prácticas 
y problemas con otros países de Latinoamérica?

Lo que despertó gran interés y atención fueron las 
diferencias de mercado presentadas por Perú, don-
de una empresa posee más del 70% del mercado 
consumidor.
En cuanto a las similitudes, destaco varios puntos en 
común. Sobre la mano de obra, que hay falta de profe-
sionales calificados, exceso de pedidos e imposibilidad 
de realizar horas extras; y sobre los clientes, que se ve 
incumplimiento de los tiempos de programación, fal-
ta de información sobre las responsabilidades en caso 
de añadir agua al hormigón y que se dan contratacio-
nes directas de bombas por parte del cliente, etcétera. 

LA IMPORTANCIA DEL SERVICIO
 
¿Cuáles son los mayores impulsores para que 
el servicio de bombeo deje de ser un problema 
y se convierta en un factor de diferenciación, 
que además aporte contribución marginal y no 
perjuicio?

Uno de ellos es la venta asertiva, con una explicación cla-
ra al cliente sobre la importancia del servicio y el impac-
to en la reducción de mano de obra, lo que brinda un 
aumento significativo de productividad y garantiza la 
calidad del producto.

¿Qué aspectos se deberían mejorar para que el 
negocio de servicio de bombeo eleve el nivel de 
satisfacción de los clientes, la seguridad y no ge-
nere perjuicio para la hormigonera? 

Sin duda, uno de los aspectos más relevantes es el 
cumplimiento de los tiempos programados, ade-
más del flujo de las hormigoneras, garantizando la 
productividad del equipamiento. También es funda-
mental sostener el mantenimiento para evitar inte-
rrupciones en el trabajo, así como el entrenamiento 
y la capacitación de los equipos. Todos son factores 
que inciden mucho en el aumento de la eficiencia. 
A partir de estos puntos podremos cobrar un valor 
que sea compatible con la inversión y el riesgo de 
ese servicio. 
Un dato importante es la inactividad de los equipos 
ya que, a diferencia del hormigón, donde el costo 
fijo representa alrededor del 30%, en el bombeo ese 
número supera el 70%.

EQUIPOS

¿Qué tipo de ventajas y desventajas tienen las 
bombas BTB con las que su compañía opera (en 
comparación a otro tipo de bombas)? ¿Cuáles 
rinden más y dan mejores resultados en general? 

Las bombas BTB son equipos para obras de pequeño 
porte (losas residenciales) con un máximo de dos viajes. 
Tienen bajo rendimiento en grandes volúmenes.

SASAKI:  ‟EL PAVIMENTO DE HORMIGÓN SERÁ EL GRAN DESAFÍO A EXPLORAR EN LOS PRÓXIMOS AÑOS”
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¿Por qué las BTB tienen menor porcentaje de uso 
respecto del total de los equipos? 

Porque atienden a diferentes segmentos, principalmente 
el minorista. No está vinculado al volumen sino a la canti-
dad de obras atendidas. 

Según su experiencia, ¿es negocio o “un mal ne-
cesario” ofrecer servicio de bombeo propio o de 
terceros? 

Entendemos que es un buen negocio para empresas, es-
pecialmente para atender personas particulares y peque-
ños proyectos. Es un diferenciador para impulsar la venta 
de hormigón.

PANORAMA BRASILEÑO 

¿Cómo describiría la industria del hormigón 
elaborado en Brasil? ¿Cuáles son los principales 
ejes sobre los que se trabaja actualmente? 

Debería predominar el optimismo en el mercado de la 
construcción civil en 2024 debido a una reducción impor-
tante de las tasas de interés, sumado a una menor volatili-
dad de los costos de los materiales de construcción y el apo-
yo a los programas gubernamentales de vivienda. Además, 
existe una tendencia creciente de inversiones para obras de 
infraestructura. En función de ello, la estimación es que el 
sector alcanzaría un incremento del 2,9%.
En cuanto a la falta de mano de obra calificada, debería 
reducir su impacto el año próximo.  Esto se debe a que 
los casi 250.000 puestos de trabajo creados en 2023 dan 
como resultado profesionales que están en formación y 
pueden ayudar a cubrir la escasez. 
Entre las constructoras y promotoras también hay un 
sentimiento de confianza para 2024. A medida que la 
pandemia disminuye y se supera la crisis logística mun-
dial, los consumidores se sienten más seguros al realizar 
compras. Por lo tanto, la previsión es que la demanda de 
viviendas se mantendrá elevada. 
En relación con el programa de viviendas del Gobierno 
Federal, incluso las empresas que no actúan en este seg-
mento ven su importancia para el crecimiento de la 
construcción.

Según su criterio, ¿cuáles son los mayores desa-
fíos que tiene la industria del hormigón elabora-
do de Brasil para los próximos cinco años? 

Los desafíos más grandes son la falta de mano de obra 
calificada, el compromiso ambiental, el uso y la mejora 
de tecnologías, la alta carga fiscal y la alta tasa de interés. 

¿Cómo son sus proyecciones y expectativas con 
respecto al crecimiento de la actividad? ¿Y de su 
empresa en particular? 

En cuanto al mercado en general, creo que el pavimento 
de hormigón será el gran desafío a explorar en los próxi-
mos años. En la actualidad, trabajamos en uno de los 
proyectos más innovadores en este ámbito, denomina-
do Pavimento Urbano de Hormigón en Sustitución del 
Pavimento Asfáltico.
Independientemente del mercado, Concrebase conti-
nuará su plan de crecimiento, con la apertura de nuevas 
sucursales y el incremento de áreas de actividad. 

¿Compartiría una conclusión final? 

Las empresas de servicio de hormigonado de los países 
que participaron en el Congreso, enfrentan desafíos si-
milares y buscan optimizar los procesos para lograr me-
jor productividad, calidad del producto y atención al 
cliente. Esto con el objetivo de incrementar el margen de 
ganancia, que es muy bajo en comparación con la inver-
sión y el riesgo del negocio. El mercado se ha mostrado 
cada vez más exigente y solo las empresas más prepara-
das sobrevivirán. ◉

¿Cómo son las bombas de hormigón BTB?

Rendimiento teórico
Presión máxima sobre el hormigón
Presión máxima hidráulica
Distancia máxima de Transp. Horizontal
Distancia máxima de Transp. Vertical
Tubo de salida

38 m3/h
87 bar

280 bar
400 metros
100 metros

125/5”

180 x 580
80/45
I = 4,0

44
Sauer Danfoss

150 x 125
80 l

1350 mn
180 l

Ø 25,00 mm

Cilindro de Transp. Diámetro x curso
Cilindro diferencial hidráulico diámetro
Relación de presión Hidr. x hormigón
Ciclos por minuto
Bomba hidráulica principal
Tubo de paso tipo  “~”
Capacidad del tanque hidráulico
Altura de la tolva de hormigón
Capacidad de la tolva de hormigón
Granulometría máxima

PERFORMANCE

ESPECIFICACIONES DE
LA BOMBA PPL 183
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Con miras a hacer más eficiente y sencillo el pro-
cedimiento de postulación, de incorporación 
y de categorización de socios, la Asociación 

Argentina de Hormigón Elaborado (AAHE) anuncia la 
innovación que desarrolló en relación con este trámite. 
El nuevo proceso está destinado a las empresas hormi-
goneras que se postulen para asociarse y a los asociados 
hormigoneros que se encuentren próximos a realizar una 
movilidad de categoría.
La iniciativa tiene por objetivo definir una metodolo-
gía práctica, dinámica, libre de sesgos y sencilla para lle-
var a cabo la evaluación de ingreso a la AAHE y un me-
canismo para el monitoreo de las diferentes categorías a 
las que pertenecen las empresas hormigoneras asociadas 
(Aspirante, Activo y Certificado).
En el sitio web institucional de la AAHE, dentro de la sec-
ción “Quiénes somos”, opción “Cómo asociarse”, se pre-
sentan las categorías existentes, los beneficios, la moda-
lidad, y se pueden descargar los formularios necesarios 
para ello. Para acceder,   
Allí también se informan los valores de las cuotas sociales 
que, como se puede apreciar, no varían, dado que se esta-
blecieron en función de una unidad constante: están refe-
ridos a metros cúbicos de H30 bombeable. 
En relación con el nuevo procedimiento a seguir por las 
hormigoneras aspirantes, consta de siete pasos y se divide 
en dos partes, que aquí se detallan.

FASE 1
1. Leer el instructivo denominado “Pasos para 
asociarse como hormigonera en la AAHE”. En él 
se explica toda la secuencia a cumplimentar para 
postularse como Asociado Hormigonero. 

A continuación, leer detenidamente el documento titula-
do “Condiciones y requisitos técnicos para ser asociado 
hormigonero en la AAHE”, de forma tal de comprender 
–y luego poder aceptar– la totalidad de los términos y las 
condiciones detalladas en él.
2. Completar y enviar el documento llamado “RG-
01 Presentación de empresa”.
3. Ambos documentos serán evaluados por la 
Asociación, que definirá si la aspirante cumple –en 
primera instancia– las condiciones y requerimientos 
técnicos empresariales para pasar a la segunda fase 
del proceso de postulación.

FASE 2

4. Si como resultado del punto anterior el postulante 
califica para continuar con el proceso, la AAHE 

La AAHE innova su 
procedimiento de 

postulación de Socios 
Hormigoneros

CON EL NUEVO SISTEMA SE BUSCA ALCANZAR MAYOR EFICIENCIA Y SIMPLICIDAD EN 

EL PROCESO DE EVALUACIÓN Y CATEGORIZACIÓN.

INSTITUCIONALES38

038 039 Nota Institucional Socios HD11.indd   38038 039 Nota Institucional Socios HD11.indd   38 27/2/24   21:3227/2/24   21:32



enviará otros dos formularios a la persona que en 
el formulario RG-01 figuraba como contacto del 
postulante: el RG-02 “Cuestionario Cualitativo” y 
RG-03 “Evaluación de Empresas Hormigoneras 
Asociadas y Aspirantes”. El responsable de la empresa 
postulante gestionará la respuesta de ambos, para 
volver a enviarlos debidamente completos.
El RG-03 es el documento que le permitirá a la empresa 
aspirante poder autoevaluarse y ser luego evaluada. Este 
consiste en una planilla en la que el postulante deberá in-
dicar en qué medida cumple o no con varios ítems que 
allí se especifican y automáticamente arrojará puntajes 
parciales y totales. Al finalizar, de acuerdo con las opcio-
nes que la empresa haya marcado, la planilla generará un 
resultado numérico, que definirá en qué condición se en-
cuentra, si será necesario aplicar un plan de mejora y la 
categoría que le correspondería.
5. Una vez que la Asociación haya recibido los 
formularios RG-02, RG-03 y toda la documentación 

complementaria indicada en el RG-02, la empresa 
postulante será sometida a aprobación en la 
siguiente reunión del Consejo Directivo Nacional 
de la AAHE. 
6. El director ejecutivo de la AAHE comunicará 
el resultado de la decisión del Consejo Directivo 
Nacional a la empresa postulante. Si es aprobada 
su incorporación como Asociado Hormigonero, 
a partir de ese momento ingresa con categoría 
Aspirante hasta que se concrete la auditoría inicial 
y se confirme la categoría con la que ingresa. El 
director ejecutivo coordinará la realización de la 
auditoría in-situ, que será la forma de constatación 
de la autoevaluación que efectuara y enviara el 
postulante.
7. Concretada la auditoría y, de acuerdo con los resultados, 
el director ejecutivo pasará a confirmar la aceptación 
como Asociado Hormigonero de la Asociación 
Argentina del Hormigón Elaborado e informará la 
categoría correspondiente al nuevo miembro, así como 
al Consejo Directivo Nacional.

CAMBIO DE CATEGORÍA 
Cuando el caso sea el de una hormigonera ya asocia-
da a la AAHE que se encuentra en situación de movi-
lidad de categoría, solo deberá autoevaluarse y com-
pletar el documento RG-03. Los ítems incluidos en 
la planilla de autoevaluación/evaluación RG-03 es-
tán alineados con los principios considerados rele-
vantes para la AAHE y su Plan Estratégico, con miras 
a promover una producción de hormigón elaborado 
de calidad, seguro y sustentable. Estos están sujetos a 
revisiones futuras, en función de la evolución de las 
tecnologías, el mercado, las regulaciones y los crite-
rios generales de la sociedad en su conjunto. ◉
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Hacia fines de noviembre de 2023, la AAHE lle-
vó a cabo el Curso de Operador de Bomba 
Entrenado, que se destina a profesionales de la 

construcción interesados en perfeccionar sus habilida-
des en el manejo de equipos de bombeo de hormigón 
elaborado. 
Esta propuesta –que se consolida como una iniciativa 
clave para la mejora continua en el sector de la cons-
trucción– se dictó de forma presencial, tuvo una du-
ración de 18 horas y atrajo a 14 participantes pro-
venientes de 10 empresas distintas. Los dos mejores 
promedios los obtuvieron Nicolás Ortmann, de Santa 
Fe Materiales (con puntaje perfecto), y Facundo Frost, 
de AB Construcciones.

ASPECTOS POSITIVOS

• Contenido integral: los participantes de esta edición 
destacaron la amplitud y profundidad del contenido 
del curso, que abarcó desde los fundamentos teóricos 
del hormigón elaborado hasta prácticas de seguridad 
avanzadas y técnicas específicas de bombeo. 
• Formación práctica: la inclusión de sesiones 
prácticas y evaluaciones permitió a los participantes 
aplicar inmediatamente los conocimientos adquiridos 
en un entorno controlado. Esto les brindó confianza y 
habilidades que pueden implementar en situaciones 
reales.
• Diversidad empresarial: la presencia de profesionales 
de 10 empresas diferentes promovió el intercambio de 
experiencias y de buenas prácticas, lo que enriqueció 
el aprendizaje y fomentó la creación de una red de 
contactos entre los participantes.
• Enfoque en seguridad: la especial atención dedicada 
a normas de seguridad y procedimientos de emergencia 
recibió elogios unánimes. Los alumnos resaltaron 
la importancia de este enfoque y reconocieron su 
relevancia para la prevención de riesgos en el ámbito 
laboral.

EXPECTATIVAS

Para las futuras ediciones de este curso, se espera ofre-
cer una experiencia educativa integral que no solo 

proporcionará conocimientos teóricos sólidos sino que 
también se centrará en el desarrollo práctico de habili-
dades esenciales para la operación segura y eficiente de 
las bombas de hormigón elaborado.
Los nuevos participantes encontrarán:
• Formación actualizada: el curso se adapta a las 
últimas normativas, a las mejores prácticas de la 
industria y a las continuas novedades en tecnología 
y equipamiento. Ello asegura que los asistentes estén 
al tanto de los avances más recientes en el campo del 
hormigón elaborado y de las operaciones de bombeo.
• Certificación reconocida: al completar con éxito esta 
capacitación, los alumnos recibirán una certificación 
respaldada por una institución de renombre, lo que 
fortalece su perfil profesional y valida su competencia 
en la operación de bombas de hormigón.

CONCLUSIÓN 
El Curso de Operador de Bombas de Hormigón 
Elaborado demostró ser una plataforma efectiva para 
la capacitación integral de profesionales del sector de la 
construcción, al promover la seguridad, la eficiencia y 
la excelencia en el manejo de equipos especializados.

Exitoso Curso de Operador 
de Bomba Entrenado

Foto grupal de los asistentes, docentes y organizadores del 
curso.

‹
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SERGIO REYES

Operador de Bomba 
INDAL (socia AAHE)

“El curso fue muy eficiente, ¡un espectá-
culo! La atención, la enseñanza y las he-
rramientas que nos brindaron resultaron 
muy buenas”.

“Tenía poca experiencia en el manejo de 
la bomba y se cumplieron todas mis ex-
pectativas de aprendizaje”.

JOSÉ UDRIZARD

Operador de Bomba 
CASA SCHANTON

“Estoy muy contento porque el curso me 
pareció buenísimo. Aprendí mucho y 
descubrí algunas cosas que estaba hacien-
do mal y que ahora podré resolver bien”.

RAÚL GARCÍA

Operador de Bomba 
CASA SCHANTON

“El curso me pareció muy bien, aprendí 
muchas cosas. Estoy agradecido por la 
oportunidad que me dieron”.

ALAN MARTÍNEZ

Auxiliar de Bomba 
ELIAS YAPUR (socia AAHE)

“El curso de bombista me resultó muy 
bueno. Aprendí muchas cosas que uno 
no ve todos los días”.

LAUTARO CETTOUR

Operador de Bomba 
CASA SCHANTON
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El Grupo de Trabajo de Entrenamientos 
Estratégicos de la AAHE desarrolló una nue-
va capacitación: el Curso de Laboratoristas de 

Hormigón Elaborado. Su primera edición se realizó 
en noviembre del año pasado y se llevó a cabo bajo 
modalidad virtual. 
El valioso equipo que lo ideó estuvo integrado por los 
ingenieros Sergio Acevedo (Álvarez Hormigones), 
Andrea Ábalos (PCR), Gastón Fornasier (Loma 
Negra), Enrique Kenny (AAHE), Jorge Pagliero 
(Hormiblock) y Kristel Roshdestwensky (Melmix), 
quienes contaron también con el soporte de 
Jerónimo Otaegui, de nuestra entidad. 
Todos ellos colaboraron para proponer una alterna-
tiva innovadora y superadora que atienda las nece-
sidades de capacitar personal en las áreas de control 
de calidad en laboratorios de empresas de hormigón 
elaborado, con un formato que permita su desarro-
llo en forma remota, eficaz y escalable. Esto último 
apunta a que –a través de diversas capacitaciones– 
los participantes puedan tener acceso a posicio-
nes laborales que requieran mayor conocimiento y 
responsabilidad.

PILARES

• ESCALABILIDAD: el primer nivel de capacitación 
que se definió está dirigido a quienes ya efectúan 
tareas como ayudantes de laboratorio o desean 
iniciarse como tales; el que le sigue es para aquellos 
que deseen continuar en el progreso de sus 
conocimientos adquiridos en el nivel anterior; y 
el tercer nivel ofrece la alternativa de acceder a la 
Certificación ACI, disponible a partir de la labor 
desarrollada por el Instituto del Cemento Portland 
Argentino (ICPA) desde 2022, y/o a nuestro Curso 
Profesional Responsable de Laboratorio y Calidad 
(PRELYC), que dicta el Ing. Maximiliano Segerer en 
la AAHE. 
• TEMARIO: el grupo de trabajo estableció los 
puntos y, fundamentalmente, los ensayos sobre 
los cuales enfatizar la capacitación del nivel 1, de 
forma tal que sean aquellos que cubran el 80% 
de los realizados en el laboratorio de nuestros 

asociados, tanto en materias primas y aditivos como 
en hormigón elaborado en sus distintos estados; se 
procura transmitir en forma eficaz la calidad en los 
controles que hacemos en los laboratorios. Al igual 
que en los cursos de Tomador de Muestras en Obra 
(TMO), Operador de Mixer Entrenado (OME) y 
Operador de Bomba Entrenado (OBE), los temas de 
seguridad y medio ambiente también son relevantes. 
A la vez, en este curso se incluyen aspectos básicos 
de organización de un laboratorio de calidad de 
hormigón elaborado (que se profundizan en el nivel 
2).
• FORMATO: se replicó la buena experiencia del 
curso TMO y se cubrieron cuatro aristas: teoría, 
práctica, evaluación y devolución. La primera de ellas 

Nuevo Curso de Laboratoristas

Parte de los alumnos con sus equipos de trabajo. La cursada 
fue virtual.

‹

EL NIVEL INICIAL ATRAJO A 38 PARTICIPANTES, QUIENES ASISTIERON 

A CLASES VIRTUALES.
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se cumplimentó en forma virtual (por la plataforma 
Zoom). En cuanto a las prácticas, cada uno las hizo 
en su ambiente laboral y, para las personas que no 
trabajaban en un laboratorio, se resolvió mediante 
lo que se denominó Nodo de Práctica de Cercanía 
(donde hubo acompañamiento del docente, así 
como registro fotográfico y por videos). En tanto, 
para las evaluaciones, al final de cada sesión se abrió 
una ventana de tiempo para que cada participante 
pudiera completarlas en el horario que más cómodo 
le resultara. Por último, la devolución se realizó en 
forma grupal y en tres ventanas de tiempo (cada 
uno pudo optar por el mejor día para hacerlo). 
 

BECAS
Un elemento innovador que se incorporó a esta pro-
puesta comprende la inclusión de un cupo de sie-
te a 10 becados. Estos debían ser estudiantes del úl-
timo año de escuelas técnicas con orientación en 
Construcción y necesitaban ser presentados por al-
gún asociado (en carácter de padrino de la beca). De 
este modo, se abrió la oportunidad de seducirlos con 
nuestra industria y sumar empleabilidad a la forma-
ción que reciben en las escuelas.

El éxito de la primera edición de este curso quedó de-
mostrado en la cantidad de inscriptos: hubo 38 par-
ticipantes. Del total, siete eran becados de escuelas 
técnicas y cuatro correspondían a personal femenino 
de laboratorio que, al igual que sucede en los cursos 
OME, son becados por la AAHE con el objetivo de es-
timular la igualdad de género y la diversidad.
El formato virtual de este curso (que resulta más atrac-
tivo para las nuevas generaciones) demuestra que no 
hay limitaciones para que los participantes se sumer-
jan en los aspectos teóricos y prácticos de los labora-
torios. Mediante clases magistrales, demostraciones en 
tiempo real y sesiones interactivas, el docente guía a los 
participantes por los conceptos esenciales, las metodo-
logías y las tecnologías más recientes en la producción 
y el ensayo de los hormigones elaborados. ◉

 ‟El curso fue muy claro, tanto el 

docente como el moderador tuvieron 

un excelente desempeño. ¡Sigan así!”
Matías Gigena, laboratorista en El Dorado.

 ‟El curso fue bueno y, en particular, la última clase, 

porque hubo un intercambio muy enriquecedor con los 

demás participantes”

 ‟Me resultó muy bueno ya que aprendí muchas cosas 

que me serán útiles a futuro”
Elías Confeggi, ayudante de Planta en Horcrisa.

Ezequiel Luna, estudiante en el Instituto Politécnico 

Superior de Rosario.
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CÓMO HACER QUE LAS BOMBAS 
SEAN RENTABLES

¿QUIERES SABER MÁS SOBRE 

EL DESPACHO EN LOOP?

El servicio de bombeo de hormigón es un nego-
cio complejo y desafiante, con márgenes estrechos. 
Sin embargo, con las herramientas y soluciones ade-
cuadas, es posible optimizar su productividad y 
rentabilidad.

Loop 4 Readymix es una empresa líder en el desarro-
llo de soluciones tecnológicas para la gestión de em-
presas de hormigón elaborado, y por ende, del bom-
beo de hormigón. Sus soluciones ayudan a optimizar 
la planificación, el despacho y el análisis de datos del 
negocio de bombeo, lo que les permite mejorar su 
rentabilidad y rendimiento.  

Por el Ing. Ricardo Villanueva, 
gerente comercial de Loop

PLANIFICACIÓN Y DESPACHO EFICIENTES

La planificación y el despacho eficientes de las bom-
bas son fundamentales para la rentabilidad del nego-
cio de bombeo de hormigón. Para dar respuesta a ello, 
esta compañía ofrece una plataforma que ayuda a las 
empresas a:  

Comprender la demanda de hormigón bom-
beado de manera rápida y sencilla, gracias a una 
interfaz intuitiva y a la integración con los siste-

mas de gestión de proyectos de las empresas.
Asignar las bombas de manera eficiente, te-
niendo en cuenta factores como el tamaño de 
los proyectos, la ubicación de las obras, los ho-
rarios de trabajo, así como la disponibilidad de 

los mixers y de las bombas.
Monitorear el progreso de las bombas en tiem-
po real, gracias a la integración con GPS y otros 
sistemas de rastreo.

NOTA AUSPICIADA

NO
TA

 A
US

PI
CI

AD
A
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ANÁLISIS DE DATOS

El análisis de datos es una herramienta poderosa que 
puede ayudar a las empresas a mejorar la planificación 
y el despacho de las bombas. Loop 4 Readymix ofrece 
un conjunto completo de herramientas de análisis de 
datos que permiten:

¿QUIERES SABER MÁS SOBRE 

LOOP 4 READYMIX?

RESULTADOS REALES

Los clientes han reportado mejoras significativas en la 
productividad y la rentabilidad de sus negocios des-
pués de implementar esta plataforma de planificación 
y despacho. Se registraron incrementos en la producti-
vidad de las bombas de hasta un 33%.

CONCLUSIÓN

Loop 4 Readymix es la solución perfecta para las em-
presas de bombeo de hormigón que buscan mejorar 
su rendimiento y rentabilidad. Sus propuestas tecnoló-
gicas ayudan a las compañías a optimizar la planifica-
ción, el despacho y el análisis de datos, lo que les permi-
te aumentar su eficiencia y sus ingresos.

¿Quieres saber más sobre cómo Loop 4 Readymix puede ayudarte 
a rentabilizar tu negocio de bombeo de hormigón?:
Visita nuestro sitio web o contáctanos para obtener más información.  

Identificar tendencias y patrones en la deman-
da de hormigón bombeado, para tomar deci-

siones más informadas.
Mejorar la eficiencia de las operaciones, iden-
tificando cuellos de botella, tiempos ociosos y 

oportunidades de mejora.
Tomar decisiones informadas sobre la asigna-
ción de recursos, teniendo en cuenta los datos 
históricos y las tendencias futuras.

33%

MEJORAS EN LA 
PRODUCTIVIDAD

de las bombas después de implementar la 
plataforma de planificación y despacho de 

Loop 4 Readymix
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SOCIOS

HORMIGONERAS CON CERTIFICACIÓN ISO 9001:2015, EN ALGUNAS DE SUS PLANTAS, 
PARA LA ELABORACIÓN, TRANSPORTE, ENTREGA Y/O BOMBEO DE HORMIGÓN ELABORADO

- Dada la periodicidad de la Revista, verifique el certificado con la empresa antes de contratar-

HORMIGONES TERRA S.A.

EMPRESAS SOCIAS ACTIVAS CERTIFICADAS         ver en mapa google

HORMIGONERAS QUE CUMPLEN CON LOS REQUISITOS ESTABLECIDOS EN NUESTRO ESTATUTO: 
MÁS DE 5 MOTOHORMIGONEROS, PLANTA AUTOMATIZADA CON REGISTRO DE PESADAS,  

LABORATORIO COMPLETO, PROFESIONAL RESPONSABLE DEL PRODUCTO ENTREGADO  
Y MATRICULADO EN LA CONSTRUCCIÓN, ETC.

EMPRESAS SOCIAS ACTIVAS          ver en mapa google
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Juan Pedro Garín Const SA

EMPRESAS SOCIAS ACTIVAS          ver en mapa google

HORMIGONERAS QUE NO CUENTAN CON ALGUNO DE LOS REQUISITOS PARA SER SOCIO ACTIVO 
Y NECESITAN SER ACOMPAÑADAS CON ASESORAMIENTO, CURSOS Y ACTIVIDADES PARA PODER 

LLEGAR A CONVERTIRSE EN SOCIOS ACTIVOS.

EMPRESAS SOCIAS ASPIRANTES          ver en mapa google

PROFESIONALES DE DESTACADA ACTUACIÓN NACIONAL E INTERNACIONAL EN LA 
INVESTIGACIÓN Y/O APLICACIÓN PARA LA MEJORA CONTINUA DE LA ACTIVIDAD 

DEL HORMIGÓN ELABORADO.

PROFESIONALES SOCIOS ADHERENTES        ver en mapa google

ING. CLAUDIO ROCCO

ING. BERNARDO GASSMANN

RZ SERV IND S.A.

ING. OSCAR SERRANOING. FERNANDO FAIELLA
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SOCIOS

EMPRESAS DE MEDIOS GRÁFICOS INVOLUCRADOS EN LA DIFUSIÓN DE LAS BUENAS PRÁCTICAS
 DEL HORMIGÓN ELABORADO.

EMPRESAS SOCIAS MEDIA PARTNER        ver en mapa google

EMPRESAS SOCIAS AUSPICIANTES        ver en mapa google

EMPRESAS DEDICADAS A LA TECNOLOGÍA Y EL DESARROLLO DEL HORMIGÓN ELABORADO, 
COMO PROVEEDORES DE ADITIVOS, FIBRAS, EQUIPOS MECÁNICOS, LABORATORIOS 

E INSTITUCIONES AFINES.

BLINKI S.A.
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