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ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA - 52 EDICION

Escuchamos al plomero
donde nadie mas lo escucha.

1,284 VOCES ¢« 144 CIUDADES « UN SOLO INFORME

Solicite el informe completo: publicidad@bestconcept.mx - 55 4908-1658
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GCEMENTO PARA PV(C

Férmula visible
que permite una
aplicacion uniforme

Funciona en
condiciones
de alta humedad

%

MEDIANQ AZUL CEMENT?

0§
Identificador
de luz UV é PARA PVC
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RAIN-R-SHINE® . .

;.

__\

l l11":.II‘~I-I=I-- MEI]IUM

DIAMETROS HASTA 6"
(150 mm)

www.oateylatam.com



CEMENTO PARA PVC
LR \iscoSIDAD MEDIA

SECADO MEDIO

Permite ajustes

antes de fijar

O, TRANSPARENTE

) Acabado limpio
o S y profesional

i
¥ PARA PVC, DWV l nate ‘
é y CONDUIT : MED DIAND TRANSPARENTE
Usoentuberiasy &  CEMENTO PARA PVC
4 accesorios de PVC & V

MEDIUM CLEAR
PVC CEMENT

'

.

_h_.r"'

i,

DIAMETROS HASTA 6"
(150 mm)

4 |

PROYECTOS
MAS LIMPIOS

www.oateylatam.com




GEMENTO PARA PVC
Date 8 VISCOSIDAD REGULAR

TRANSPARENTE
Acabado limpio
y profesional

IDEAL PARA SISTEMAS &
@ De agua potable i
y drenajes sanitarios

REGULAR ESPECIAL ¢ |

W . UEMENTQ TRANSPARENTE 1
ﬂ- Identificador N @ o
¥ de luz UV 5:;._;. 4 = .

DIAMETROS
HASTA 2" EN TUBERIAS CED. 80
4" EN TUBERIAS CED. 40

O

SISTEMAS CON SECADOD
PRESION RAPIDO

www.oateylatam.com




€ Fluidmaster.

Confianza

en cada instalacion

Siguenos ) © © ©

fluidmastermexico.com




€ Fluidmaster.
_Nueva |

Valvula de llenado con flotador

POWER FILL

&~ Resistente y durable

Reemplaza
Tecnologia
Antigua

Ahora en tanques de almacenamiento
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DESCUBRE LA LINEA COMPLETA EN WWW.METALFLU.COM
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1,284

PLOMEROS
VERIFICADOS

(JA

CIUDADES
DE LAS 8 ZONAS
DE MEXICO

8

ZONAS
DEL PA[S

BestConcept

Consulting & Market Research



BIENVENIDOS A LA EDICION

LA VO/
DEL OFICIO

El Plomero Prefiere - Edicion 22 - Edicion Especial -
Encuesta Nacional de Plomeria 2026

Sostiene usted en sus manos un documento que no existe en ningun otro medio
especializado de México.

No porque sea una revista de lujo — aunque lo es. No porque tenga hot stamping y papel de
alto gramaje — aunque los tiene. Sino porque contiene algo que ninguna empresa, asociacion
0 institucion académica del sector ha podido producir por cuenta propia: la opinién verificada
y metodolégicamente rigurosa de 1,284 maestros plomeros en activo, levantada en 144 ciu-
dades de las 8 zonas del pafs.

Eso es la Encuesta Nacional de Plomeria. Y esta es su quinta edicién en diez afios.
POR QUE ESTE ESTUDIO IMPORTA

La industria hidrosanitaria y de gas mueve miles de millones y tiene en el plomero a su eslabén
decisivo. La ENP nacié para conocer, con rigor y sin agenda comercial, qué piensa, necesita
y prefiere este profesional. Con identidad verificada y una metodologia consistente, no es
una encuesta de satisfaccion, sino un diagnoéstico de industria. Y, al ser una serie histérica,
revela tendencias que una fotografia aislada no puede mostrar: el envejecimiento del gremio,
la realidad del trabajo y las diferencias regionales de compra.

UN MENSAJE PARA CADA LECTOR

Al director de mercadotecnia y al gerente de ventas: |os datos de estas pdginas no se consiguen en ninguin pa-
nel de consumo masivo. Y valen mas cuando trabajan: cruzados, analizados y puestos sobre la mesa de las juntas, se
convierten en conocimiento — decisiones mejores, curvas de aprendizaje mas cortas, impacto de mayor calidad a la
industria en favor de la sociedad.

Esta edicion presenta los hallazgos; el Informe ENP 2026 abre la profundidad completa — zona por zona, perfil por
perfil. Acceda a él: fue construido para su mesa de trabajo.

Al ferretero y al distribuidor: el plomero que entra a su tienda lleva preferencias claras, criterios técnicos definidos y
una aspiracion de profesionalizacion que crece edicion tras edicion. Conocerlo mejor es servirlo mejor.

Al maestro plomero: gracias. Por quinta ocasion, tu opinién construyo este documento. Este estudio es tuyo.

La plomerfa mexicana no necesita que la descubran. Necesita que la vean con la claridad y el respeto que merece. Eso
es lo que esta edicion intenta ser.

El Equipo de Best Concept Group

LA VOZ DEL OFICIO ED. 22 I




expoplomeria.com

Aqui donde ha

a N .<_.-‘
d

La quinta Encuesta Nacional de Plomeria recorrio 144
ciudades de las 8 zonas del pais. En todas, sin excepcion,

encontramos lo mismo: un oficio que México no puede apagar. .
elplomeroprefiere.com.mx




LO MAS INNOVADOR

PARA TU FREGADERO S

Premium para
Fregadero
PH-500

@ Canastilla de acero con vastago
insertable de latén cromado

@ Tubo ceja de acero inoxidable

© Facil instalacion,
con contratuerca de laton
38 mm (1%2")

Visitanos en el STAND 1605
ﬁ?::?{ 3al5 ‘ GoL,

Ferretera. Sept. 2026 JAL,

EL QUE SABE ELIGE (coflex

coflex.com.mx () © @) () coflex
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Tu tampoco.

Este gremio convence con hechos, no con palabras.

elplomeroprefiere.com.mx
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URRER.

Tecnologia para vivir el agua

MANGUERAS PARA CADA ESPACIO
CON TECNOLOGIA ULTRAFLEXIBLE

Y MODELOS CERO PLOMO

L
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MAYOR - 3
FLEXIBILIDAD

FACILIDAD DE
INSTALACION

Identifica estos
iconos en el empague:

CONFIANZA EN
CADA CONEXION

Interior de EFOM qgue permite dobleces
sin reducir flujo de agua

Usos:

LAVABO | WC. | FREGADERO

urreamx R E 506 0 ureamexice
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* Tu trabajo se nota_

4
I""“"\----

cuando no se nota

Nadie aplaude un drenaje que funciona. La ENP 2026 registro _ e
" miles de trabajos descritos por los propios plomeros: casi
todos invisibles, casi todos indispensables.

elplomeroprefiere.com.mx
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/eximatic

(uitale Calidad 4 Confiarss

La solucion perfecta contra los

malos olores

Cod.2644

Cod.2219 Cod.2577

PLOMERIA PRODUCTOS
ANTI-OLOR_ES | ANTI-OLORES

www.fleximatic.mx
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En la ENP 2026 el gremio lo dijo claro: la garar{tia_

y lareputacion son la herramienta mas valiosa del plomero
frente a su cliente. Cuidala como a tu mejor llave.

Tu palabra vale mas
~que el contrato.

L
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= | 7P
~ BOMBASDEAGUA = - w
Flujo v presion confiable | E}I
para tus instalaciones

> | e WP

/ .~ " BROCHAS /7 (g \
- Precision y acabado i
parﬂ'tr:jbu}_ﬂs de plntum

: :
. AUTOMATICOS SOLDADORAS
/SF= | Control y activacion Rendimiento y fuerza | d—h
|83 | eficiente para tus para trabajos de uniény | y
./ sintemas reparacion ="

Tecnologia para el hogar,
l innovacion para la vida.
®

igoto.com.mx




expoplomeria.com

- Cadaunior 'soldada es una firma que queda escondida en el
r “Lmﬁfd'por décadas. La ENP 2026 encontré maestros con mas de
B~ e e o o
cincuenta anos de oficio — y uniones que siguen aguantando.

P — - elplomeroprefiere.com.mx







Los maestros nos contaron que el cliente pide rapidez,
pero paga confianza. La ENP 2026 lo escucho entodo el pais:
el valor del oficio esta en saber, no en tardar.




TUBERIA CRESLCU

CPVC / GAS/PPR/PVC /" PVC | CPVC

MAXIMA CALIDAD PARA CADA TIPO DE INSTALACION:
HIDRAULICA, SANITARIA, GAS.

CONEXION CEMENTO SOLVENTE
PVC CED 40 E'ZWELD

O)aquex:

» AJUSTE PRECISO, CERO FUGAS
» FABRICADA BAJO NORMA ASTM nz.m.

» IDEAL PARA INSTALACIONES
HIDRAULICAS DE TODO TIPO

PVC CEMENT

mepium Boot L
—

=

TUBERIA Y CONEXION

CERTIFICADAS Siteras de Tabei



Emergencias a medianoche, clientes en panico, y tu con la
calma del que ya lo vio todo. La ENP 2026 escucho 1,284
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INALAMBRICAS -

Para cada reparacion

Trabaja mas rapido y de forma profesional
con nuestras herramientas a bateria de las lineas XGT,

LXTy CXT, sin cables y con rendimiento - . ,n:* -

insuperable en cada aplicacion. ﬂ_f}:. . ) = .

S Vgl

g
O] Conoce todas A
WL T4 nuestras ‘ _
L o 7'r : : e |
+ herramientas . ~ _ } w
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1 oficio pes
enos entre dos.

- plomeros contaron que la palabra de otro plomero vale oro.
Este gremio se cuida y se ensena entre si.

elplomeroprefiere.com.mx



PLASTICOS

r 4
CONEXION PVC m
SANI I ARIA Conexiones de PVC
Como complemento a nuestra linea de tuberia
desarrollamos Ila linea de conexiones
sanitarias de PVC. Nuestras conexiones se
fabrican con la mas avanzada tecnologia,
utilizando materias primas de la mas alta
calidad y al contar con area de formulacion :
propia garantizamos su correcto desempernio. 74:-“'

1

Ventajas

- Nuestras conexiones son ligeras y jfaciles de instalar!

- No favorecen la incrustacion

.- Tienen alta resistencia quimica

 Union perfecta con tuberia sanitaria de PVC garantizando
asi, su hermeticidad

;Siesm,siesdem

Conoce nuestra gama de productos en www.grupovalro.com.mx




que sabes no
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morir contig

MY

La ENP 2026 encontro un grémlo dle Qrandes maes

y pocos aprendices. Cadajoven que entra al oficio empceZa
con lo que tu le ensenes. Pasalo.

TIFED. oo Rl
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Desde 2015:SOLVEX,Just for the smart life!

SOLVEX &5 una marnca especializada en productos para bafo, perteneciente a FORTEDEPOT. Ingresa oficialmente sl mencado méndeans en 2015, guisda
por ka filosobin funclamental "Just for the smart life!™ [ (;Sobo para una vida inteligentel], la marca se centra en ofrecer una excelents relacion calidad-pre-
cin, proparcienando soluciones integrles para el uso del sgua on bafos y cocinas a innumerables hogares mpdcanos.

V2 EMVEX " AN, A
& LS G SOLVEX W BASIC

SOLVEX PLUS | PREMIUM LINE SOLVEX SMART | SMART LINE SOLVEX BASIC | ECONOMIC LINE

48y VAILABLE FOR SELECT PRODUCTS::
% WARRANTY 1 YEAR

¥4 %) AVAILABLE FOR SELECT PRODUCTS:
s/ WARRANTY 6 YEARS

CONTACT US FOR MORE

wwwifortedepot.com 6 (© ﬂ oo info@fortedepot.com




Tinacos, ciste mas de bombeo: el agua de las
familias pasa p S manos antes que por su llave. La ENP
2026 recorrio el'pais y te encontro alla arriba, trabajando.



L& manco Wavin)

Calidad y seguridad,
para tu instalacion

5,

55 5899 4600 e wavin.com/mx 2

Amanco Wavin México I ) & @ 9




expoplomerigicom

El fllt.ll“ ae
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Son pocas todayia, pero existen y abren camino: la ENP 2026
conversé con mvj'ier plomeras en activo en varios estados.

Elgremio que necesiid relevo tiene una puerta gigantq.gor abrir.

elplomeroprefiere.com.mx
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Valvulas de

bola de acero
inoxidable

Ideales para aplicaciones industriales

v k%\.‘; NUEVA Serie S-6800, S-6801 y S-6802
N i Valvulas de bola de 3 piezas, paso completo
S-6801
Conexiones con extremo para El diseno de mantenimiento en linea permite dar servicio a todos los
soldar por enchufe (Socket Weld)  componentes operativos sin interrumpir el sistema de tuberias en
_— aplicaciones industriales. Disponible con conexiones de extremo

roscado, para soldar por enchufe y para soldar a tope. Ideales tanto
para sistemas de agua como de glicol.

* El diseno de 3 piezas con cuerpo desmontable facilita el
mantenimiento
¢ El| orificio de paso completo garantiza la maxima capacidad de flujo

_ * El cuerpo, la bola, el vastago y la manija de acero inoxidable ofrecen
58802 una resistencia superior a la corrosion

Conexiones conextremoara e Vastago a prueba de expulsion, diseniado para retener presion y
R ' soportar las mas altas presiones de operacion

* Asiento Durafill® de PTFE reforzado con carbono/vidrio que
prolonga la vida dtil de la valvula

* Todas las conexiones disponibles en tamanocs de ¥ ina 2 in

®
OFICINA PARA AMERICA LATINA ‘\‘WA"S
Tel.: (52) 55-4122-0138 | watts.com/LATAM



L0 QUE MEXICO *
NO HABIA HECHO

por sus plomeros

Hay ediciones que publicamos con satisfaccion.
Y hay otras que publicamos con la conviccion
de estar construyendo algo que trasciende sus
paginas. Esta es una de ellas.

m LA VOZ DEL DIRECTOR ED. 22




sta edicion relne una parte de lo

que hemos aprendido al escuchar,

durante anos, a quienes hacen

posible la plomeria mexicana: sus

técnicos, sus especialistas, sus
distribuidores y las empresas que desarrollan
las soluciones que llegan todos los dias a una
instalacion.

La Encuesta Nacional de Plomeria 2026, con
1,284 plomeros profesionales consultados en
144 ciudades, nos permite conocer mejor a
este gremio: qué piensa, qué necesita, qué
productos prefiere, como trabajay hacia donde
esta evolucionando. Pero escuchar solamente
tiene sentido cuando lo que aprendemos sirve
para tomar mejores decisiones.

Y ahi comienza nuestro siguiente reto.

Durante anos, la capacitacion del plomero

ha crecido a través de esfuerzos valiosos de
fabricantes, distribuidores, instituciones

y especialistas. Cada uno ha aportado
conocimiento, experiencia y tecnologia. Ahora
tenemos la oportunidad de dar un paso mas:
construir referentes comunes que ayuden a
elevar la profesionalizacién del oficio.

Por ello, en Best Concept Group estamos
impulsando, junto con CONOCER, |a
construccién de estandares de competencia
laboral para la plomeria mexicana. El proposito
es contribuir a definir, con participacion de
quienes conoceny viven esta industria, qué
conocimientos, habilidades y buenas practicas
debe reunir un profesional competente.

No se trata de sustituir lo que ya existe. Se
trata de conectar esfuerzos.

Las marcas seguiran compitiendo donde
corresponde: en la calidad de sus productos,
lainnovacién, la disponibilidad, el servicio

y la cercania con quienes los utilizan. Los
profesionales sequiran aportando algo

que ninguna tecnologia puede sustituir:
experiencia, criterio y oficio.

Lo que podemos construir juntos es un
lenguaje comun que ayude a reconocer ese
conocimiento, fortalecerlo y abrir nuevas
oportunidades para quienes lo ejercen.

Porque detras de cada instalacion bien
hecha hay algo méas que un producto: hay
conocimiento, responsabilidad y orgullo por
hacer bien el trabajo.

Esta edicion especial nace precisamente de
esa conviccion. Queremos que el plomero

se reconozca en estas paginas, en nuestros
eventosy enlacomunidad que hemos
construido alrededor de El Plomero Prefiere.
Y queremos que las empresas que forman
parte de esta industria encuentren en ellas
informacién util para comprender mejor

al profesional que hace posible que sus
soluciones lleguen a las manos correctas.

Escuchar al gremio fue el primer
paso. Entenderlo nos permite avanzar.
Profesionalizarlo, juntos, es el siguiente.

Gracias por ser parte de esta comunidad.

Escuchar al gremio fue el
primer paso. Entenderlo
nos permite avanzar.
Profesionalizarlo, juntos,
es el siguiente. 99

W"

Enrique Sanchez Ceballos
Director General - Best Concept Group

LA VOZ DEL DIRECTOR [318v¥3 l



PLOMERO’
INPREFIERE

PREMIO NACIONAL
-A LAS

SOLUCIONE
ENPLOMERI

Reconocemos alas marcas que
disenan, desarrollan e innovan soluciones
que hacen posible el confort
y la sequridad del agua.




PREMIOS RANKING Eﬁ.




LA CREDIBILIDAD
DEL RECONOCIMIENTO

ALCANCE NACIONAL

Y TRAZABILIDAD HISTORICA:

1,284 técnicos profesionales consultados
en 144 ciudades clave, respaldados por
cinco olas de medicidn continua que
reflejan la evolucion real del sector
sustentada en datos duros.

METODOLOGIA

Y RIGOR TECNICO:

Marco muestral propio de profesionales
verificados, operado bajo un esquema de
levantamiento hibrido con estrictos filtros
de control y validacion de campo.

VOZ DE MERCADO

Y LEGITIMIDAD:

Distinciones fundamentadas al 100%
en la prescripciony el uso real en obra,
sin comités a modo ni reconocimientos
comerciales: un diagnostico directo
desde el punto de instalacidn.




LA VOZ DEL PLOMERO:

DE QUIENES ELEVAN

LA INDUSTRIA

En el dinamico sector de las instalaciones hidrosanitarias, el posicionamiento
de una marca no se consolida iunicamente con discursos comerciales;
se valida todos los dias en la obra. Detras de cada sistema que opera sin
fricciones, de cadareparacién que mitiga contingencias y de cada desarrollo
que supera la prueba del tiempo, existen corporaciones que entienden una
premisa fundamental de negocio: la excelencia técnica se demuestra en el
terreno operativo.

El traduce la experiencia directa
y cotidiana del instalador profesional en un parametro estratégico para todo el
mercado. Este galardén distingue alas organizaciones que han conquistado la
preferencia técnicaen variables clave para el usuarioy el técnico prescriptor:
durabilidad comprobada, innovacién tecnologica, disponibilidad en la cadena
de suministro y soporte técnico continuo.

Nuestra labor como firma de analisis descansa en el rigor metodoldgico y
la absoluta independencia editorial. A través de la divisién de inteligencia
de mercados de Best Concept Group, levantamos y procesamos la data de
campo; a través de El Plomero Prefiere, transformamos esa informacién
en conocimiento de valor estratégico para impulsar la competitividad y las
mejores practicas en toda la industria.

A continuacion, presentamos a los lideres de las 10 cateqgorias de la plomeria
en México: empresas con vision de largo plazo que han consolidado el activo
mas valioso del mercado: la confianza técnica de quien instala y prescribe.

PREMIOS RANKING

35



CATEGORIA

CATEGORIA

E PREMIOS RANKING ED. 22

Excelencia Nacional en
Tinacos y Cisternas

Lareserva que hace que nunca falte el agua.
Resistencia al sol, al tiempo y al descuido.
Tranquilidad almacenada sobre cada techo de México.

ROTOPLAS

1

2 IUSA

=

CITIJAL

Excelencia Nacional en
Bombas y Presurizadores

El corazén mecanico que le da fuerza al agua.
Presion constante donde la gravedad ya no alcanza.
Energia convertida en confort, sin ruido ni trequa.

EVANS

1

V="

2 TRUPER 5

RESERVA RESISTENCIA PRESENCIA
Hegmaame Sl ey Rrosoriosen cadl
e el ettt ceperiterien A
PEDROLLO
SIEMENS
COFLEX
IGOTO
/AU -<| N
I:@: NNJ
FUERZA CONSTANCIA SILENCIO

Empujan el agua
hacia arriba

Trabaijan sin que
nadie note

Presién pareja a
toda hora



CATEGORIA ) .
Excelencia Nacional en

Sistemas de Cobre

Metal noble parainstalaciones que se heredan.
Resiste calor, presiony el paso del tiempo.
El material con el que se hicieron las cosas bien.

1 NACOBRE
A

2 IUSA

B A &

3! —_— NOBLEZA PERMANENCIA VERSATILIDAD

Instalaciones

URREA . E m,eml cB , que sobreviven a Aguq',gas y calor
instalaciones serias juntos

generaciones

CATEGORIA ) .

Excelencia Nacional en

Sistemas de PVCy CPVC

Quimica avanzada que no cede ante el agua caliente.

Resistencia a la presion, al tiempo y a la temperatura.

Lalinea que lleva el confort hasta la ultima llave.

1/, AMANCO WAVIN 4 FOSET HIDROFLOW
FLOWGUARD DURMAN
IUSA FLOW URREA

Criterio de empates. as marcas cuya diferencia queda dentro del margen b ( @ ) E@]
de error del estudio comparten posicion. Se aplica numeracion con salto =
(standard competition ranking): si dos marcas empatan en seqgundo lugar, LIGEREZA TEMPERATURA HERMETICIDAD
la siguiente ocupa el cuarto. Se instala rapido Aguantan el agua Uores e o

y limpio caliente completa dejan pasar

PREMIOS RANKING ED. 22 H




CATEGORIA

Excelencia Nacional en
Sistemas de PPR

Termofusion: dos piezas que se vuelven una sola.
Ingenieria de unién sin fuga, sin rosca, sin duda.
Lainstalacion que se hace unavezy se olvida.

1 TUBOPLUS
//
IUSAPLUS
TERMOFLOW
TUBOPRO
N =
= ) CH] 24
vV
FUSION HERMETICIDAD FUTURO

Dos piezas
vueltas una sola

H PREMIOS RANKING ED. 22

Sin rosca, sin fuga La técnica que
posible viene ganando

CATEGORIA

Excelencia Nacional en
Cementos Disolventes

Launion que nadie ve y todos dependen.

Formulacion exacta para que dos piezas nunca se separen.
El trabajo silencioso que sostiene toda la instalaciéon.

1 OATEY
L 4
2 TANGIT
SILER

a

PRECISION

Quimica exacta
en cada gota

\__/
=
UNION RAPIDEZ

Lo invisible que todo Fragua y ya estd
sostiene listo



CATEGORIA CATEGORIA

Excelencia Nacional en Excelencia Nacional en
Calentadores de Agua Griferiay Monomando
Durabilidad y desempeno puestos a prueba cada manana. El Unico punto donde la instalacién se toca a diario.
El equipo que el plomero instalay luego defiende. Precision mecanica vestida de diseno y acabado.
Confort que se mide en anos, no en folletos. Ingenieria que cierra el paso al desperdicio.
1/, CALOREX 1/ HELVEX
BOSCH URREA
IUSA COFLEX
3
CINSA s
RHEEM RlEe

5 O © = =

CONFORT DURABILIDAD SEGURIDAD TACTO PRECISION DISENO

Agua caliente en Afos de servicio sin Calor controlado

El Gnico punto Mecanismos que Ingenieria vestida
cada mafiana reclamos dentro del hogar

que se toca cierran sin goteo para la casa

Criterio de empates. .as marcas cuya diferencia queda dentro del
margen de error del estudio comparten posicion. Se aplicanumeracion
con salto(standard competition ranking): si dos marcas empatan en
segundo lugar, la siguiente ocupa el cuarto.
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CATEGORIA . .
Excelencia Nacional en

Herrajes para WC

La pieza que trabaja mil veces y no falla. Precision oculta dentro del tanque,
ajuste tras ajuste. Lo pequeno que decide si el servicio funciona.

FLEXIMATIC

1// COFLEX 4 —

- HELVEX

FLUIDMASTER

© =]
URREA
EXACTITUD RESISTENCIA DISCRECION

Milimetros que Mil descargas sin Trabajan ocultos
deciden el sello una falla dentro del tanque

CATEGORIA . .
Excelencia Nacional en

Desaguies de Ducha

El punto exacto donde el agua se despide. Sello contra el olor,
paso libre al desagtie. Lo que se instala una vezy se olvida.

1/,/ COFLEX 4 URREA

AMANCO WAVIN

2 HELVEX e
5 FOSET

3/ FLEXIMATIC RUGO

Sera un honor recibir a sus comités de liderazgo enla
Felicitamos a los equipos directivos, areas de Ceremonia de Gala del Premio Nacional a las Soluciones en
ingenieriay fuerzas comerciales de las marcas Plomeria, el encuentro corporativo donde celebraremos

galardonadas. Liderar la preferenciaenunmercado g quienes elevan los estandares tecnoldgicos de nuestra
de alta exigencia técnica confirma su compromiso industria. iEnhorabuena por este reconocimiento
con la calidady la infraestructura del pais. sustentado en la voz del mercado!




CELEBRAMOS
LA CONFIANZA
QUE CONSTRUYE
EL FUTURO.
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NOCHE DE GALA

EMTREGA DE RECONOCIMIENTOS
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EL RECONOCIMIENTO MAS IMPORTANTE
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VISION EJECUTIVA

€ Fluidmaster

LA INGENIERIA QUE
GENERA CONFIANZA

En plomeria, los mejores productos son aquellos que pasan
desapercibidos. Trabajan silenciosamente dentro de un tanque, una
valvula o un mecanismo que debe funcionar miles de veces con el
mismo desempeno. Detras de esa aparente simplicidad existe un
proceso constante de ingenieria, innovacion y desarrollo.

Durante mas de 65 anos, Fluidmaster ha
construido su liderazgo desarrollando

soluciones que facilitan el trabajo del instalador |ng, Salvador Pena

y ofrecen un desempeno confiable durante OEM & Latin America
anos. Esafilosofia le ha permitido convertirse Sales "anager
en unareferencia mundial en soluciones para

o : - Fluidmaster
sanitarios y, ahora, expandir su experiencia
hacia el almacenamiento y manejo eficiente
del agua. 65 afios de innovacion

respaldan la filosofia de una

Conversamos con el Ing. Salvador Pefa, OEM & -
empresa que hoy continda

Latin America Sales Manager de Fluidmaster, desarrollando soluciones para el
sobre cémo la innovacion, la calidad y el manejo eficiente del agua en todo
respaldo técnico hansido la base para construir el mundo.

una marcaenla que millones de instalaciones

confian todos los dias.

ENTREVISTA | FLUIDMASTER






VISION EJECUTIVA

"En nuestra industria, la confianza se gana instalacion
tras instalacion. El profesional recomienda aquello que
conoce, que ha probado y que sabe que va a funcionar
correctamente. Esa recomendacion sigue siendo uno de
los activos mas valiosos para nuestra marca.”

Esa forma de entender el mercado explica por qué
Fluidmaster ha mantenido una presencia solida en
distintos paises y continta siendo una referencia
mundial en soluciones para sanitarios y manejo del agua.
Su estrategia descansa sobre tres pilares: Innovacién,
desempeno y facilidad de instalacién.

LA INNOVACION TAMBIEN
DEBE SER INVISIBLE

Cuando se habla de innovacidn, normalmente pensamos en
tecnologias espectaculares o productos completamente
nuevos. Sin embargo, en plomeria las innovaciones mas
importantes suelen pasarinadvertidas para el usuario final.

Un mecanismo que trabaja silenciosamente durante anos,
una valvula que mantiene su desempeno bajo distintas
presiones o un sistema que reduce el mantenimiento son
avances que raravez se ven, pero que el instaladoraprecia
desde la primera intervencién.

Fluidmaster ha construido buena parte de su liderazgo
precisamente sobre esa ingenieria invisible.

Cadadesarrollo pasa por rigurosos procesos de investigacion,
pruebas de desempeno, validaciones hidraulicas y ensayos
de durabilidad antes de llegar al mercado. El objetivo no
es unicamente cumplir especificaciones técnicas, sino
garantizar un funcionamiento consistente bajo condiciones
reales de operacion.

"Lainnovacion tiene sentido cuando resuelve un problema
cotidiano", comenta Salvador Pena. "Por eso invertimos
continuamente eninvestigaciony desarrollo. Queremos que
nuestros productos ofrezcan confianza desde la primera
instalacion y durante muchos anos de servicio."

Esa filosofia de mejora continua ha permitido ala compania
ampliar su participacién hacia nuevas categorias relacionadas
con elalmacenamientoy manejo eficiente delagua, uno de
los grandes retos que enfrenta actualmente México.

ENTREVISTA | FLUIDMASTER

EL CONOCIMIENTO TAMBIEN
EVOLUCIONA

Asi como cambian los productos, también cambia la
forma en que aprende el profesional.

Hace algunos anos la mayor parte del conocimiento se
transmitia en la obra, observando a otros maestros o
consultando manuales impresos. Hoy, el teléfono celular
se ha convertido en una herramienta cotidiana de
capacitacion.

Videos técnicos, redes sociales, tutoriales de
instalacion y plataformas digitales forman parte del
nuevo ecosistema donde el instalador busca respuestas
antes de comenzar un trabajo.

Fluidmaster ha decidido acompanar esa transformacion
fortaleciendo su presencia mediante contenido técnico,
videos de instalacion.

"Queremos estar presentes donde el instalador busca
informacion y toma decisiones”, sefala Pena. "Nuestro
objetivo no es Unicamente comunicar productos, sino
ofrecer herramientas que le permitan trabajar con
mayor seguridad."”

La tecnologia ha cambiado la manera de aprender, pero
no el principio que sostiene a la profesidn: la confianza
continta siendo el fundamento de cada recomendacion.

DATO EPP

En ciudades con suministro intermitente,
aprovechar completamente la capacidad
de un tinaco puede representar varios litros
adicionales de reserva para una vivienda.



CUANDO CADA
LITRO CUENTA

Uno de los temas que mas preocupan actualmente al sector
hidraulico es el aprovechamiento eficiente del agua.

Las interrupciones en el suministro, el crecimiento
urbano y la necesidad de optimizar el almacenamiento
han convertido esta categoria en un espacio de enorme
innovacion tecnologica.

Conesavision, Fluidmaster presentaunade lasampliaciones
de portafolio mas importantes de los uUltimos anos,
incorporando soluciones para almacenamiento y manejo
de agua que buscan responder a las nuevas necesidades
del mercado mexicano.

Entre ellas destaca Power Fill, una valvula de llenado para
tinacosy cisternas desarrollada bajo la misma filosofia que
ha distinguido histéricamente ala empresa: simplificar la
instalacion, mejorar el desempeno hidraulicoy ofrecer una
operacion confiable durante muchos anos.

SIMPLIFICAR
LA INSTALACION

MEJORAR EL
DESEMPENO
HIDRAULICO

OPERACION
CONFIABLE
DURANTE
MUCHOS ANOS

PARA TINACOS
Y CUALQUIER TANQUE
DE ALMACENAMIENTO

0 ® @ *

66

La mejor innovacion es
aquella que el usuario nunca
nota... porque simplemente
funciona."

MAS QUE FABRICAR
COMPONENTES

Al concluir esta conversacion queda claro que el liderazgo
de una empresa no depende Unicamente del nimero de
productos que ofrece o de los mercados donde participa.

Se construye cuando la innovacién responde a problemas
reales; cuando laingenieria facilita el trabajo del instalador;
cuando el distribuidor encuentrarespaldoy el usuario obtiene
unsistema que funciona durante anos sin llamar nuevamente
al plomero.

Quiza esa sea la mayor aportacion de Fluidmaster a la
industria: demostrar que la calidad no siempre es visible,
pero siempre termina siendo reconocida.

Porque al final, la confianza
no se anuncia.

SE INSTALA.

ENTREVISTA | FLUIDMASTER H




INGENIERIA APLICADA

€ Fluidmaster

POWER FILL"

Mas agua. Menos complicaciones.

Durante décadas, el clasico sistema de brazo y flotador resolvio una tarea fundamental:
detener el llenado del tinaco cuando el agua alcanzaba el nivel deseado. Sin embargo, las
necesidades actuales son distintas. Hoy se busca aprovechar mejor cada litro almacenado,
reducir tiempos de instalacion y ofrecer mecanismos capaces de trabajar durante anos con
la menor necesidad de mantenimiento. Esa evolucion dio origen a Power Fill, la nueva valvula
para tinacos y cisternas desarrollada por Fluidmaster.

UNA NUEVA GENERACION DE VALVULAS

Power Fill sustituye el tradicional brazo metalico y el flotador
independiente por un sistema compacto de alto desempeno donde
todos los elementos trabajan de forma integrada.

Este diseno reduce componentes expuestos al desgaste, elimina
EL RETO problemas asociados con la corrosion o perforaciones del flotadory
mejora la estabilidad durante el llenado.

La mayoria de los sistemas
tradicionales cumplen correctamente El resultado es un mecanismo més preciso, méas confiable y con menor

su funcion, pero fueron concebidos necesidad de ajustes a lo largo de su vida util.
para un contexto donde el

aprovechamiento del agua no teniala
importancia que posee actualmente.

Méas que cambiar la apariencia de una valvula, cambia la forma en que el
sistema controla el almacenamiento del agua.

Hoy, cada litro almacenado representa
unareserva valiosa. Ademas, los DATO EPP
instaladores demandan mecanismos ——

mas rapidos de colocar, faciles
de mantenery capaces de operar
correctamente tanto en condiciones En un tinaco doméstico, aumentar el nivel Gtil de

de alta como de baja presion. almacenamiento representa varios litros adicionales

Cada centimetro cuenta.

disponibles para el usuario, una diferencia

Laingenieria ya no consiste ) ) ) o
especialmente importante en ciudades con suministro

Unicamente en abrir o cerrar el paso . .
del agua; consiste en administrar intermitente de agua.
mejor el recurso.

INGENIERIA APLICADA | FLUIDMASTER



CINCO RAZONES PARA
ENTENDER POWER FILL

P

Aprovecha mejor el
almacenamiento

Su diseno permite
obtener hasta

un 10 % mas de
capacidad util
dentro del tinaco.

Quick Connect

Facilitala
instalacion, el
desmontajey el
mantenimiento sin
procedimientos
complicados.

a

~X

Flotador integrado

Elimina varios de los

componentes susceptibles

de deformacion,

perforacion o corrosion
presentes en sistemas

tradicionales.

Alta y baja presion

Su diseno mantiene
un desempeno
estable bajo
diferentes
condiciones de
suministro.

Disefiado para durar

La disponibilidad de
versiones en plastico,
latén e ingenieria hibrida
permite seleccionar

la solucién adecuada
para distintos tipos de
instalacion.

:DONDE APORTA MAYOR VALOR?

Power Fill esta pensado parainstalaciones donde la confiabilidad
del suministro y la facilidad de mantenimiento representan

ventajas reales.

(3

Vivienda Edificios
habitacio-
nales

Comercios

@ b
ol ]e

Escuelas

ooo
ooo @
| M

Hospitales

Sistemas
de almace-
namiento
de agua

Hoteles

-

€ € La mejor innovacion es la que el
instalador aprecia desde el primer
dia y el usuario deja de notar

durante muchos anos."

o e s P .

REEMPLAZA
TECNOLOGIA
ANTIGUA

MAS QUE UNA VALVULA

Las mejores innovaciones rara vez son las
mas visibles. Trabajan silenciosamente,
ciclotrasciclo, permitiendo que el sistema
funcione exactamente como debe hacerlo.

Power Fill responde a esa filosofia:
aprovechar mejor el agua disponible,
facilitar el trabajo del instalador y ofrecer
una operacion confiable durante anos.

Cuando la ingenieria consigue resolver un
problema cotidiano con mayor eficienciay
menor mantenimiento, dejade sersolamente
un producto nuevo para convertirse enuna
nueva forma de hacer las cosas.

@fluidmastermexico.com/

INGENIERIA APLICADA | FLUIDMASTER



VISION EJECUTIVA

URRER.

Tecnologia para vivir el agua

TECNOLOGIA
PARA VIVIR
EL AGUA

La innovacion hidraulica ya no
consiste unicamente en fabricar
mejores tuberias o conexiones.

Hoy implica desarrollar sistemas mas seguros,
materiales mas eficientes, procesos sustentablesy
herramientas que acompanen la evolucion técnica
de toda la cadena de valor. Para Brenda Sandoval,
Coordinadora de Producto de laUnidad de Negocio
Retail de URREA, esavisiénintegral esla que esta
marcando el rumbo de la compania.

Ingenieria que
simplifica la instalacion

La evolucion de los sistemas de conduccién de
agua y gas ha cambiado la forma de disenar e
instalar una red hidraulica. La incorporacién de
nuevos materiales y tecnologias busca un mismo
objetivo: reducir tiempos de instalacion, aumentar
la sequridad y minimizar el riesgo de fugas.

En ese contexto, URREA ha consolidado un
portafolio de soluciones que responde a diferentes
necesidades constructivas bajo una misma filosofia
de ingenieria.

ENTREVISTA | URREA




TUBOGAS®, desarrollado con tecnologia PEX-AL-PE,
combina la flexibilidad del polietileno reticulado con
la estabilidad estructural del aluminio, permitiendo
realizar instalaciones de gas LPy natural con conexiones
herméticas mediante sistemas roscados o ponchados.

Parainstalaciones hidraulicas, TUBOPRO®, basado en
tecnologia PPR, utiliza la termofusién para generar
uniones monoliticas que eliminan practicamente el
riesgo de fugas y agilizan el proceso de instalacion al
prescindir de adhesivos o tiempos de curado.

El portafolio se complementa con TUBO PEX®,
orientado a proyectos donde la flexibilidad, la rapidez
deinstalaciénylareduccién de conexiones representan
ventajasimportantes, especialmente enremodelaciones
y espacios de dificil acceso.

A esta evolucion se suma RED FIRE®, la propuesta
de URREA para redes contra incendio desarrollada
con tecnologia PPR tricapa reforzada con fibra de
vidrio. Su estructura incorpora materiales disefados
paraincrementar la resistencia mecénicay un aditivo
retardante al fuego que contribuye a preservar la
integridad del sistema durante un siniestro, al tiempo
que reduce las labores de mantenimiento gracias a sus
superficies internas lisas.

"Mas que desarrollar productos aislados, buscamos
ofrecer sistemas completos que permitan instalaciones
mas rapidas, mas seguras y con menor posibilidad de
fugas", resume Brenda Sandoval.

Sustentabilidad que comienza
desde el diseno

La eficiencia hidrica se ha convertido en uno de los
principales criterios de desarrollo para la industria.

URREA haintegrado esta vision desde el origen de sus
procesos productivos mediante el analisis ambiental
de materias primas, plantas con tratamiento propio

de agua y el uso de energia eotlica en buena parte de
su operacion.

En el desarrollo de producto, la compafia incorpora
tecnologias que permiten reducir el consumo de aguaen
griferia, regaderasy sanitarios, ademés de soluciones
institucionales como mingitorios secos que eliminan
totalmente el uso de agua durante su operacion.

Este compromiso también se refleja en su laboratorio
de investigacion y pruebas, pionero en obtener la
acreditacién nacional y laaprobacién de CONAGUA bajo
laNOM-012-CONAGUA-2021, validando el cumplimiento
de los requisitos de eficiencia hidraulica y calidad del
agua en griferia, valvulas y conexiones.

Digitalizar también es acompainar
al profesional

Para URREA, la transformacion digital no termina en
una plataformatecnoldgica. Tambiénimplica facilitar la
operacion del distribuidory fortalecer el conocimiento
técnico del instalador.

Herramientas comerciales digitales, unared logistica
de cobertura nacional y el concepto URREAmart,
disenado a partir de los principales habitos de compra
del consumidor, buscan optimizar la exhibicion, mejorar
la rotacion del inventario y simplificar la experiencia
dentro del punto de venta.

Al mismo tiempo, el programa URREA PRO, conocido
como la Gira del Plomero y avalado por la Cadmara
Mexicana de la Industria de la Construccién (CMIC),
contintda impulsando la capacitacion técnica de miles
de profesionales mediante programas presenciales y
plataformas en linea.

Para Brenda Sandoval, el objetivo es claro: fortalecer
a toda la cadena de valor mediante herramientas que
permitan vender mejor, instalar mejor y responder a
un mercado cada vez mas especializado.

Con mas de un siglo de historia, URREA haacompanado la evolucion de la infraestructura hidraulica
en México adaptandose a los nuevos desafios del sector. Hoy, esa trayectoria se traduce en una

estrategia que integrainnovacion tecnoldgica, sustentabilidad y profesionalizacion, convencida de
que el futuro del agua no depende Unicamente de mejores productos, sino de soluciones capaces
de generar mayor eficiencia, sequridad y valor para toda la cadena de suministro.

ENTREVISTA I URREA H



INGENIERIA APLICADA

CUANDO EL DETALLE

HACE LA DIFERENCIA

La nueva generacion de céspoles de latén combina ingenieria
hidraulica, diseno y facilidad de instalacion

Entodainstalacion sanitaria existen componentes cuyaimportancia

suele pasar inadvertida hasta que presentan una falla. El céspol

es uno de ellos. Su mision parece sencilla: conducir las aguas

residuales y evitar el retorno de gases provenientes del drenaje. 1 1 1A

Sin embargo, detras de esa funcion existe una pieza clave para La meJor InStaIaCIon es aque”a
la higiene, el funcionamiento hidraulico y, cada vez mas, para la donde inc|uso los componentes

estética del espacio.

o | - . | menos visibles fueron
aevolucionde laarquitecturaresidencial y comercial ha cambiado
la manera de entender este componente. Hoy, un céspol no solo cuidadosamente Se'eccionados_"

debe cumplir correctamente su funcién hidraulica; también
debe facilitar la instalacion, ofrecer mayor durabilidad y, cuando

zglrr;\for;eec:;isible bajo el lavabo, integrarse al lenguaje de diseno 207B %;_;__;-_.
LATON: EL MATERIAL QUE SIGUE MARCANDO l l
LA DIFERENCIA 1

Entre los materiales utilizados para fabricar céspoles, el latén
contintasiendo uno de los referentes por su resistencia mecanica,
estabilidad dimensional y larga vida util.

Su comportamiento frente a la humedad, el uso continuo y las 2156
condiciones propias de unainstalacion sanitaria permite conservar
el desempeno del sistema durante anos, al tiempo que facilita
acabados de alta calidad que mantienen su apariencia incluso
en aplicaciones de alta exigencia.

Por ello, sigue siendo una de las opciones preferidas tanto en
desarrollos residenciales como en hoteles, restaurantesy proyectos
comerciales donde la confiabilidad es un requisito permanente.

INSTALAR MAS RAPIDO, INSTALAR
MEJOR

La eficiencia también hallegado alos componentes ocultos.Los
céspoles tipo"P" continuan siendo la solucion mas utilizada gracias
a su capacidad para mantener un sello hidraulico que impide el
retorno de olores y gases provenientes de la red sanitaria.

H INGENIERIA APLICADA | URREA



URRER.

Tecnologia para vivir el agua

Sin embargo, las nuevas generaciones incorporan sistemas de ajuste
que permiten realizar desplazamientos laterales durante el montaje,
facilitando la alineacion con la descarga y reduciendo tiempos de
instalacion.

Paraelinstalador, esta evolucion significa menos correcciones en obra,
mayor precision y un proceso de montaje mucho mas agil.

CUANDO LA INSTALACION TAMBIEN FORMA
PARTE DEL DISENO

Elcrecimiento de loslavabos de sobreponery de los muebles abiertos
ha hecho que muchos componentes hidraulicos dejen de ocultarse.

Enestetipo de proyectos, el céspol se convierte en un elemento visible
que debe integrarse estéticamente al espacio.

Por ello, las lineas de disefio contemporaneo incorporan perfiles
mas limpios y acabados como cromo o negro mate, permitiendo que
el sistema hidraulico complemente la propuesta arquitectoénica sin
renunciar al desempeno técnico que exige la instalacién.

SOLUCIONES QUE SE ADAPTAN A CADA
PROYECTO

No todas las instalaciones presentan las mismas condiciones.

Las diferencias entre la ubicacion del lavabo y la salida sanitaria,
frecuentes enremodelaciones, hanimpulsado el desarrollo de céspoles
metalicos flexibles capaces de compensar estas variaciones sin
necesidad de realizar modificaciones adicionales.

Algunos modelos incorporan también contras tipo push, extensiones
ajustablesyaccesoriosintegrados que simplifican el montaje y ofrecen
una soluciéon completa para distintos tipos de proyecto.

Esta versatilidad permite responder con mayor rapidez a los desafios
que surgen en obra, optimizando tiemposy mejorando el resultado final.

UNA PIEZA PEQUENA CON
GRAN RESPONSABILIDAD

La evolucion del céspol demuestra que
incluso los componentes aparentemente
mas sencillos contintan transformandose
pararesponder a nuevas exigencias
técnicasy arquitectonicas.

Hoy, elegir un céspol ya no depende
unicamente del diametro o del tipo de
conexién. También implica valorar la
facilidad de instalacion, la durabilidad de
los materiales, la eficiencia hidraulicay la
integracion estética con el proyecto.

En esa evolucion, los céspoles de

laton URREA representan una solucion
desarrollada para ofrecer confiabilidad,
desempeno y diseno, respondiendo a
las necesidades de una industria donde
cada detalle contribuye a construir
instalaciones mas eficientes, seqgurasy
duraderas.

¢0ué debe ofrecer un

céspol moderno?

Sello hidraulico confiable.

Resistencia a la corrosion.

Facilidad de alineacion
durante la instalacion.

Acabados durables para
aplicaciones expuestas. = -

Opciones flexibles para
remodelaciones.

& & O Q©

2156.2
207B.2

& urrea.mx
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VISION EJECUTIVA

¢ coflex
TRES MIRADAS

PARA CONSTRUIR EL FUTURO DE LA PLOMERIA

La evolucion de la industria no depende inicamente de desarrollar mejores
productos. También exige comprender los desafios reales del mercado,
profesionalizar a quienes los instalan y construir una relacion permanente con
la comunidad técnica.

En Coflex, estas tres lineas de trabajo forman parte de una misma estrategia. Rodrigo Garcia, Director de Desarrollo
de Producto; Luis Trevino, Gerente de Experiencia del Cliente; y Olivia Deheza, Directora de Mercadotecniay
Comunicacién, comparten la vision que hoy impulsa el crecimiento de la marca y fortalece su vinculo con miles de
profesionales en México.

Disenar para las condiciones
reales de México

RODRIGO GARCIA

Director de Desarrollo de Producto

"En ingenieria hidraulica no basta con cumplir una norma; hay
gue responder a la realidad de cada instalacion."

Esa premisa resume la filosofia con la que Coflex desarrolla sus
productos. Para Rodrigo Garcia, el comportamiento del agua en
México plantearetos muy particulares: escasez del recurso, alta
concentracion de minerales, suministro con baja presionyredes
publicas donde la turbidez acelera el desgaste de los sistemas.

Por ello, laempresa hafortalecido sus procesos de investigacion,
laboratorios y desarrollo de materiales para crear soluciones
capaces de responder a esas condiciones reales. Las pruebas de
envejecimiento acelerado, el analisis de agua duray el diseno de
geometrias hidraulicas optimizadas permiten ofrecer productos
gue mantienen su desempeno incluso en escenarios de operacion

exigentes.

No disefiamos para condiciones
ideales; disenamos para las
condiciones reales de México."

e
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VISION INTEGRAL

Lainnovacion también se aprende

LUIS TREVINO

Gerente de Experiencia del Cliente

Para Coflex, una innovacién alcanza su verdadero valor Unicamente
cuando llega correctamente instalada al usuario final.

Con esa vision nacié el Centro de Desarrollo Plomero Coflex, una
iniciativa orientadaafortalecer la profesionalizacion del gremio mediante
capacitacion practicay certificacién técnica.

El programa integra ocho modulos y mas de cincuenta temas
especializados que permiten al instalador desarrollar competencias
en sistemas hidrosanitarios y de gas, transformando la experiencia de
campo en conocimiento técnico.

Mas que ensenar productos, explica Luis Trevino, el objetivo es formar
profesionales capaces de ejecutar instalaciones seguras, eficientesy
duraderas, generando confianza tanto para el usuario como para toda
la cadena comercial.

Construir comunidad también es innovar

OLIVIA DEHEZA

Directora de Mercadotecniay Comunicacion

Latransformacién digital cambi6 lamanera en que los plomeros aprenden,
recomiendan productos y comparten experiencias. Hoy, gran parte de
ese intercambio ocurre dentro de comunidades digitales especializadas.

Frente a ese nuevo escenario, Coflex evoluciond su estrategia de
comunicacion haciaun modelo basado enlageneracién de conocimiento
y la construccion de comunidad.

Através del Programa Plomero Coflex, miles de instaladores participan
en grupos especializados, capacitaciones, transmisiones en vivo y
contenidos técnicos donde el aprendizaje se construye de forma
colaborativa.

Para Olivia Deheza, lacomunicacionya no consiste Unicamente en hablar
de productos. Tambiénimplica escuchar al mercado, identificar nuevas
necesidades y mantener un didlogo permanente con quienes todos los
dias instalan y recomiendan las soluciones de la marca.

Lainnovaciénadquiere verdadero significado cuando logra conectar tres dimensiones fundamentales:
desarrollar productos preparados para las condiciones reales del mercado, fortalecer las capacidades
técnicas de quieneslosinstalany mantener una conversacion permanente conla comunidad profesional.

En esa vision integral, Coflex busca consolidar una relacion de largo plazo con el gremio plomero,
convencida de que el futuro de la industria se construye combinando ingenieria, conocimiento y

cercania con el instalador.

ENTREVISTA | COFLEX
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EL CONOCIMIENTO
TAMBIEN SE INSTALA

Centro de Desarrollo Plomero Coflex: formar profesionales también es
construir mejores instalaciones

Cada instalacion hidraulica o de gas representa una , CENTRO de DESARROLLO
responsabilidad que va mucho méas allad de conectar ‘ PLOMERO COFLEX
tuberias y accesorios. Detras de una llave que funciona
correctamente, de una regadera con el flujo adecuado o
de una instalacion de gas segura existe el conocimiento
técnico de un profesional que tomaé las decisiones correctas
desde el primer momento.

La experiencia sigue siendo uno de los mayores activos del
plomero mexicano, pero laevolucion de los materiales, los
sistemas de conducciény las nuevas tecnologias ha elevado
el nivel de especializacién que hoy demanda el mercado.
La capacitacion continua dejo de ser un valor agregado
para convertirse en una herramienta indispensable de
crecimiento profesional.

Con esta visiéon nacio el Centro de Desarrollo Plomero
Coflex (CDPC), una iniciativa creada para impulsar
la profesionalizacion del gremio mediante programas
de formacion técnica disenados para fortalecer los
conocimientos del instalador y prepararlo para los retos
actuales de la industria.

H INGENIERIA APLICADA | COFLEX



Una certificacion que
fortalece la experiencia

El programa insignia del Centro es la Certificacion en Instalacion y Mantenimiento de Plomeria, avalada por la
Secretaria del Trabajo y Prevision Social (STPS), que reconoce formalmente las competencias desarrolladas por los

profesionales a lo largo de su trayectoria.

Integrada por ocho médulos especializados y mas de cincuenta temas, la capacitacion aborda instalaciones
hidraulicas, sanitarias, sistemas de tuberia para gasy purificacion de agua, combinando fundamentos técnicos con
aplicaciones practicas orientadas a resolver los desafios que el instalador enfrenta diariamente en obra.

Mas que transmitir informacion, el objetivo es desarrollar habilidades que permitan ejecutar instalaciones mas seguras,
eficientes y duraderas, fortaleciendo la confianza tanto del usuario final como de quienes recomiendan estos servicios.

Mas de 1,550 profesionales certificados

Elinterés por la actualizacion técnica continta creciendo. A la fecha,
mas de 1,550 plomeros e instaladores de todo México han concluido
exitosamente esta formacién, consolidando al Centro de Desarrollo
Plomero Coflexcomo uno de los programas de capacitacién especializados
con mayor alcance dentro del sector.

Entre los modulos con mayor participacion destacan las instalaciones
sanitarias y los sistemas de tuberia para gas, especialmente los
relacionados con Coflex Pro Gas, un reflejo de la importancia que los
profesionales otorgan a temas donde la sequridad, el cumplimiento
normativo y la correcta ejecucion tienen un impacto directo en la
proteccion de las personas.

Aprender cercade
donde esta el trabajo

Uno de los principales diferenciadores
del programa es su capacidad para
acercar la capacitacioén a distintas
regiones del pais.

En colaboracion con distribuidores,
centros de formaciény organizaciones
vinculadas con la industria, Coflex
habilita sedes temporales donde los
instaladores pueden capacitarse,
intercambiar experienciasy fortalecer
sus conocimientos sin alejarse de su
entorno profesional.

Este modelo colaborativo permite que
fabricantes, distribuidores y plomeros
compartan un mismo espacio de
aprendizaje, generando una relacion
mas cercanaentre todos losintegrantes
de la cadena de valor.

La capacitacion Invertir en conoci-
también evoluciona miento también es
invertir en confianza

Elaprendizaje yano ocurre Unicamente
dentro de un salon de clases. La profesionalizacion del gremio
beneficia mucho mas que al propio
instalador. Una mejor preparacion
se traduce en instalaciones mas
seguras, menorincidencia de fallas,
mayor satisfaccion delusuarioyuna
cadena comercial fortalecida desde
el fabricante hasta el consumidor
final.

Como parte de esta estrategia, Coflex
complementa la formacion presencial
con herramientas digitales como la App
Plomero Coflex, donde los participantes
pueden consultar materiales de apoyo,
acceder a contenidos técnicos y dar
sequimiento asu proceso de aprendizaje
desde cualquier lugar.

Con iniciativas como el Centro
de Desarrollo Plomero Coflex, la
empresa refrenda su compromiso
con el desarrollo técnico del sector,
convencida de que el futuro de la
plomeria se construye no solo con
mejores productos, sino también
con profesionales cada vez mejor
preparados.

La combinacién entre capacitacion
presencialy recursos digitales permite
que cada profesional avance a su propio
ritmo y mantenga una actualizacion
constante conforme evolucionan los
sistemas de instalacion.
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La nueva materialidad

y el relevo generacional
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Para quienes lideran la comercializacidn, el desarrollo
de producto y la alta direccion en nuestro sector, la crisis
hidrica no es un tema ajeno; es un pilarinnegable de nuestra
conviccion y agenda corporativa.

E REPORTE PLOMERIA

Sabemos que el 41% del territorio nacional
enfrenta estrés hidrico y la industria ha
respondido con una extraordinaria volun-
tady permanente innovacion tecnolégica.
Sinembargo, frente aun mundo que cam-
bia aceleradamente, el gran desafio de
las proximas decadas exige que unamos
fuerzasenunafronteracomun: respaldar
a quienes materializan estas soluciones
en el campo.

TRANSICION HACIA LA NUEVA
MATERIALIDAD

La construccién en México y el mundo
estd mutando a un ritmo que no admite
rezagos. Transitamos de manera definitiva
de laedificacion tradicional —aquellaobra
pesada, humeda, lentay dependiente de la
mamposteria— hacialo que yadenomina-
mos la"nueva materialidad": eldominio de
los sistemas secos, los ensamblesligeros,
las redes modularesy la tecnologia inteli-
gente. Sinembargo, los mejores polimeros
y las valvulas mas avanzadas no se instalan
solos. Para que estatransicion tecnolégica
cumpla su gran promesa de eficiencia

en obra, se requiere un puente humano
altamente calificado; un técnico espe-
cialista que logre conectar con precision
absoluta la vieja infraestructura del ayer
con las sofisticadas redes hidrosanitarias
del manana.

Es precisamente en este punto de quie-
bre donde los datos de nuestra 52 En-
cuesta Nacional de Plomeria (ENP) 2026
nos ofrecen una radiografia invaluable
y un sentido de urgencia para actuar en
conjunto. Actualmente, el gremio expe-
rimentaun envejecimiento tan acelerado
gue amenaza con convertirse enun cuello
de botella comercial: hoy contamos con
9.4 plomeros veteranos por cada novato,
un salto dréastico y alarmante frente a
la proporcion de 3.9 a1 medida en olas
anteriores. Este fenomeno de escasez
derelevo generacional no es exclusivo de
México; en Estados Unidos, el 40% de la
fuerzalaboral constructiva especializada
esta en vias de jubilacion a corto plazo,
proyectando un deéficit que paralizara al
sector con lafaltade 550,000 instaladores
para 2027. Sin nuevas manos expertas



En un escenario donde las
carreras tradicionales muestran
signos de agotamiento, las
nuevas vertientes de la
plomeria emergen como una
via de éxito tangible, rapiday
digna para los jovenes.”

REPORTE PLOMERIA




gue dominen las nuevas tecnologias, la
innovacién de los fabricantes corre el
riesgo de quedarse en el estante.

EL RETO DEMOGRAFICO Y LA
OPORTUNIDAD SOCIAL

Enestereto demografico reside nuestra
mayor area de oportunidad comercial y
estratégica. Vivimos un escenario donde
las carreras universitarias tradicionales
muestran claros signos de agotamiento
y muchas veces ya no garantizan a los
jovenes lamovilidad socioecondmica es-
perada. Ante esto, las nuevas vertientes
tecnologicas de la plomeria emergen con
fuerza como una via de éxito profesional
tangible, de rapida insercion, rentable y
profundamente digna.

El perfil del plomero mexicano ya evolucio-
no; el instalador empirico esta cediendo

Instalacion de Sistemas
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sulugar al especialista técnico. Los datos
delaENP 2026 revelan con contundencia
que el 69.2% del gremio cuenta actual-
mente con estudios de preparatoria o
superiores. Por ello, sus decisiones en
el piso de ventas son hoy profundamente
analiticas: el 85.6% exige un solido res-
paldo de refacciones y garantias com-
probables antes de arriesgar su prestigio
al recomendar un producto, frente a un
minimo 4.5% que sigue motivado por el
descuento de mostrador. Sin embargo,
un 25% de estos profesionales senala
no encontrar en el mercado marcas que
ofrezcan una capacitacion verdadera-
mente integral. Este dato no debe leerse
como un vacio desalentador, sino como
un espectacular lienzo en blanco para
que la industria, con todo su musculo
corporativo y acervo técnico, asuma la
responsabilidad de educar, consolide su

El futuro de la instalacion
requiere integrar teoria y
practica operativa. En el
terreno de las competencias
laborales, la formula es clara:
no basta con saber, hay que
saber hacer.”

liderazgo formativo y aseqgure la lealtad
de esta nueva generacion.

LA FORMULA DEL EXITO: SABER
Y SABER HACER

Sabemos que la excelenciano se forjade
manera aislada. El futuro de lainstalacion
hidrosanitaria requiere una integracion
de la teoriay la practica operativa. En el
terreno de las competencias laborales,
la formula es clara: no basta con saber,
hay que saber hacer.

Esaeslavisionintegradora que impulsa
nuestrasrecientesiniciativas de certifi-
caciony formacion académica. A traves
de nuestra alianza, hemos propuesto
al CONALEP la creacién de dos nue-
vas trayectorias formativas: Técnico
en Instalaciones Hidrosanitarias y Gas,
y Profesional Técnico de la Cadena de

Suministro. A la par, bajo el rigor ins-
titucional del CONOCER-SEP, hemos
trazado unaagenda de trabajo para crear
20 estandares de competencia en los
proximos 3 anos enfocados en la mejora
y profesionalizacion de la plomeria. Estas
iniciativas estan disenadas precisamen-
te para validar y certificar esa fusion
indispensable entre el conocimiento
tecnologico y la destreza practica.

Laindustria posee todala experiencia, los
laboratorios y la vision de desarrollo que
lasaulasnecesitan. Lainvitacionhoyesa
trabajar con mayor consistenciay unidad.
Sumando la innovacion de las marcas
productoras con esta nueva plataforma
de profesionalizacion, crearemos juntos a
lageneracion de especialistas que asegu-
raranlas mejores condiciones sanitarias
para nuestra sociedady el manejo inteli-
gente delaguaen las proximas decadas.

REPORTE PLOMERIA
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SISTEMAS SANITARIOS QUE
EVOLUCIONAN CON CADA PROYECTO

Décadas de presencia en la infraestructura hidraulica y sanitaria de México no se explican con un
catalogo — se explican con instalaciones que siguen funcionando.

Amanco Wavin, marca de Orbia Building & Infrastructure, llega a la Expo Nacional Ferretera 2026 con
un portafolio sanitario que ahora es verdaderamente completo: desde el primer diametro hasta las
conexiones inyectadas de 200 mm, todo bajo la misma norma y el mismo respaldo técnico.




UN PORTAFOLIO QUE PARA CUALQUIER
CIERRA EL CIRCULO ESCALA DE PROYECTO

Durante décadas, Amanco Wavin ha sido el referente de calidad en Con las conexiones de 200 mm, Amanco Wavin atiende el
sistemas de tuberiay conexiones sanitarias para proyectosresidenciales, espectro completo de la obra sanitaria: desde la vivienda
comerciales e industriales en México. Lamarca completa su ofertacon unifamiliar hasta el desarrollo comercial o industrial de gran

laincorporacion de conexiones inyectadas de 200 mm — la pieza que capacidad. Un solo proveedor, un solo estandar de calidad,
faltaba para atender proyectos de mayor capacidad sin necesidad de un solo interlocutor técnico para toda la instalacion.

combinar marcas ni comprometer estandares.
Cuando calidad, instalacion correctay experienciaacumulada

La fabricacién por inyeccién no es un detalle técnico menor. convergen en una misma marca, el resultado es una
Garantiza ajuste preciso entre espigay campana, mayor resistencia construccion que genera confianza hoy —y durante décadas.
mecanica ante cargas externas y un desempefo confiable alo largo
de todala vida util de la instalacion.

instaladores

—/ \_ capacitados en México
1E/D/_ LA CALIDAD QUE EL SISTEMA P

y Centroamérica. La

COMPLETO NECESITA Academia Amanco Wavin

forma a quienes instalan

Enunainstalacion sanitaria, la tuberiay las conexiones son igualmente — porque la calidad del
criticas. Una junta que no sella correctamente compromete la sistema depe'nde también
hermeticidad de todo el sistema — independientemente de la calidad de quien lo ejecuta.

del resto de los componentes. Por eso, las conexiones sanitarias
Amanco Wavin se fabrican bajo controles de calidad que cumplen con
los estéandares nacionales aplicables, ofreciendo a constructores,
especificadores e instaladores la certeza de que cada piezaresponde
alos mismos criterios de desempeno.

Para el distribuidor, eso significaun argumento de venta claro: el cliente
que especifica Amanco Wavin en tuberia puede extender esa decision
alas conexiones sin cambiar de estandar, sin buscar compatibilidades
y sin asumir riesgos de interfaz entre marcas distintas.

LA INSTALACION TAMBIEN
ES PARTE DEL SISTEMA

Un producto de calidad instalado incorrectamente no es una solucién . o .

, 6 € Una conexién mal instalada puede
— es un problema postergado. Amanco Wavin lo sabe, y por eso su comprometer todo el sistema. Amanco Wavin
oferta no termina en el producto. La Academia Amanco Wavin es el ofrece el sistema completo — con la misma
programa de capacitacion técnica gratuita que ha formado a mas calidad en cada componente, desde el primer
de 25,000 instaladores en México y Centroamérica. Sus cursos didmetro hasta el mds exigente. 99
entregan conocimiento técnico certificado que mejora la calidad de
cadainstalacionyreduce las fallas asociadas a errores de ejecucion.

Para el ferretero, la Academia es también un argumento de
diferenciacion: recomendar Amanco Wavin es recomendar una
marca que acompana al instalador antes, durante y después de laobra.

%3 wavin.com/mx
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CUANDO EL
DRENAJE REGRESA

La tecnologia que bloquea olores, gases e
insectos desde la instalacion

Un bano impecable o una cocina perfectamente limpia pueden presentar un problema tan
incomodo como persistente: malos olores provenientes del drenaje. En muchos casos, el origen
no esta en la limpieza, sino en el comportamiento del propio sistema sanitario. Para responder
a este desafio cotidiano, Fleximatic ha desarrollado una linea de soluciones que incorpora
tecnologia check anti-olores, disenada para impedir el retorno de gases, insectos e incluso
aguas residuales hacia el interior de la vivienda.

¢POR QUE APARECEN LOS
MALOS OLORES?

Las altas temperaturas, las lluvias intensas o

simplemente el desuso de una instalacién pueden e
provocar que el sello hidraulico de una trampa se

reduzca o desaparezca. Cuando esto ocurre, los gases =
del drenaje encuentran un camino libre hacia el interior

del inmueble.

La consecuencia no solo es un ambiente desagradable;
también pueden ingresar insectos y otros
contaminantes provenientes de la red sanitaria.

Por ello, cada vez mas instalaciones incorporan
sistemas de proteccion adicionales que actuan incluso W
cuando el sello hidraulico deja de cumplir su funcion. e

E INGENIERIA APLICADA | FLEXIMATIC



UNA SEGUNDA BARRERA
DE PROTECCION

La tecnologia desarrollada por Fleximatic integra una
valvula check que permite el paso del agua Unicamente
enun sentido y se cierra automaticamente cuando el
flujo termina.

En los céspoles para lavabo y fregadero, este sistema
complementa el funcionamiento de la tradicional
trampa de aqua. Asi, si el sello hidraulico se pierde por
evaporacion, sifonaje, falta de uso o una instalacion
deficiente, la valvula continta bloqueando el paso de
gases e insectos provenientes del drenaje.

Para fregaderos con contracanasta, Fleximatic
incorpora ademas una membrana check fabricada
en silicédn de alta resistencia, capaz de soportar
temperaturas de hasta 300 °C, ofreciendo un
funcionamiento confiable incluso bajo condiciones
exigentes.

LA PROTECCION TAMBIEN
ESTAEN EL PISO

La tecnologia check forma parte también del 100 %
de las coladeras Fleximatic, permitiendo mantener la
proteccion contra olores sin afectar la capacidad de
desalojo del agua.

Dependiendo del modelo, las coladeras ofrecen
capacidades de descarga de 12, 18 y hasta 2565 litros por
minuto, combinando eficiencia hidraulica con proteccion
sanitaria.

La linea se complementa con el Cople Antirretorno
Fleximatic, una solucion instalada entre la vivienda

y lared municipal que ayuda a impedir el ingreso de
malos olores, insectos, roedores e incluso el retorno de
aguas residuales durante la saturacion del drenaje, una
condicion frecuente en temporada de lluvias.

DATO EPP

El sello hidraulico no siempre es suficiente.

Cuando una trampa permanece sin uso durante varios
dias, el agua puede evaporarse y perder su capacidad
para bloquear los gases del drenaje. Incorporar una
barrera mecanica adicional ayuda a mantener la
proteccién aun cuando el sello hidraulico desaparece.

MAS QUE ELIMINAR
OLORES

Los sistemas sanitarios modernos ya no solo buscan
conducir el agua de manera eficiente. También deben
contribuir a mejorar las condiciones de higiene y confort
dentro de la vivienda.

Alincorporar tecnologia check en céspoles, coladeras

y sistemas antirretorno, Fleximatic amplia el concepto
tradicional de plomeria, ofreciendo soluciones
orientadas a prevenir problemas antes de que aparezcan.

Porque, al final, la mejor forma de combatir un mal olor...
es impedir que encuentre el camino de regreso.

& fleximatic.mx/
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COLADERA DE
PATIO FLEXIMATIC

La Coladera de Patio Fleximatic es la respuesta
técnica para areas grandes con alta captacién
pluvial. Compatible con tuberias de 4 y 6 pulgadas,
desaloja hasta 255 litros por minuto — capacidad
suficiente para las lluvias mas intensas. Su rejilla
de altaresistencia soporta hasta 400 kg, ideal para
patios y cocheras con trafico vehicular. Incorpora
sistema check anti-olores jumbo que bloquea el
retorno de gases e insectos desde el drenaje. Solo
requiere de un mantenimiento periodico, pero es
facil de realizar ya que su rejilla no cuenta con
tornillos. Una solucién robusta, eficiente y confiable
parainstalaciones que no admiten errores.

fleximatic.mx

FILTRACIO’N INTELIGENTE
EN TUBERIAS

ElFiltroen"Y"86FY de URREA protege las tuberias
de impurezas como arena y 6xido antes de que
generen obstrucciones, pérdidas de presion o
corrosién en los equipos conectados. Fabricado
en latdn resistente, soporta hasta 290 PSly
110°C, con disponibilidad en medidas de 2" a 4"
para aplicaciones residenciales, comerciales e
industriales. Su malla de 500 micras garantiza
filtracion eficiente y su tapdn permite limpieza sin
desmontarlainstalacion — soluciéon econdémica que
prolonga la vida util del sistema completo. Instala
Seqguridad, Instala URREA.

urrea.com
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MAS CAPACIDAD,
MISMA INSTALACION

Lavalvuladellenado Power Fill 10750U-001de Fluidmaster
esta disenada para sistemas de almacenamiento de agua
con un desempeno confiable en alta y baja presién. Su
vastago plastico de /2" incluye adaptador a %." para mayor
versatilidad de instalacion. Permite hasta 10% mas
de capacidad de almacenamiento respecto a valvulas
convencionales — sin cambiar el tinaco nilared. Diseno
resistente y durable para uso continuo. Disponible
también en version con vastago de %" sin adaptador.

fluidmaster.com.mx

LATON Y PLASTICO:
LO MEJOR DE DOS

Lavalvula Power Fill 10751V-004 de Fluidmasterincorpora
una construccion hibrida que combina laton solido en el
exterior para mayor resistencia mecéanica con un nucleo
interno de plastico que previene la acumulacion de
sarro — el enemigo silencioso de los sistemas de agua
dura. Disenada para sistemas de almacenamiento que
exigen durabilidad y bajo mantenimiento. Disponible con
vastago de laton en 2"y %" para adaptarse a cualquier
instalacion residencial o comercial.

fluidmaster.com.mx

CONTRACANASTA SIN
HERRAMIENTAS, CON
GARANTIA

La nueva Contracanasta basica de féacil instalacion
PH-055 de Coflex redefine lainstalacion en fregadero:
sin herramientas especiales, con tuerca ergonémica
de apriete facil y tubo ceja en color gris plata que
combina naturalmente con el acero inoxidable de la
tarja. Su canastilla mantiene el sello hermético y la
retencion de sélidos con un disefio mas estético y
funcional. Hecha en México, cuenta con 5 anos de
garantia —respaldo real para el instaladory el cliente
final. Una solucion practica, rapida y confiable para
cada instalacion de fregadero.

coflex.com.mx
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06 LUJO EMPOTRADO CON
GARANTIA DE POR VIDA

El sistema de ducha empotrado SOLVEX Plus en
acabado dorado esla solucion parainstalaciones de
alto nivel que no admiten compromisos. Cuerpo de
laton macizo con cartucho ceramico de precision,
rociador superior de 12"x8" y ducha de mano con 3
funciones. Suacabado dorado supera 240 horas de

prueba de niebla salina neutra — garantia de color
y brillo duradero en ambientes de alta humedad.
Cumple estandares internacionales de calidad.
Garantia de por vida.

fortedepot.com

ACERO INOXIDABLE 304
EN TRES ACABADOS

Rugo Premium presenta sus nuevas mezcladoras
monomando para fregadero en cromo, gunmetal
y negro mate — tres acabados de alta gama sobre
cuerpo de acero inoxidable 304, el material de mayor
resistenciaalacorrosion disponible en el mercado.
Una opcion rentable y durable para contratistas
y plomeros que buscan calidad comprobada en
mostrador. Cada pieza estarespaldadacon5anosde
garantia, convirtiendo cada venta en unainversion
segura para el cliente final y una referencia sélida
paraquien lainstala.

rugo.com.mx
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08 MANGUERA RURAL PARA
TODO TRABAJO

La manguera rural verde Val-Ro® estéa fabricada con
PVC-Pyrefuerzode PVCrigido parasuccionydescargade
agua, abonos, insecticidas, estiércoly algunos productos
quimicos. Auto extinguible, soporta presiones de 3.5
a7 bares y temperaturas de 5°C a 40°C. Disponible en
didametros de %."a 8" para cualquier escala de proyecto.
Materiales de alta calidad que garantizan larga vida util
en condiciones de uso exigente — la herramienta que
no falla cuando el trabajo lo exige.

grupovalro.com.mx

CANALES LLUVIA QUE
PROTEGEN TU OBRA

Los Canales Lluvia de Amanco Wavin captany conducen
elagua pluvial de forma eficiente, protegiendo fachadas,
accesos y areas exteriores, dando la posibilidad de
aprovechar el agua colectada para su rehuso. Fabricados
con materiales de alta calidad, combinan resistenciay
durabilidad con unainstalacién practicay un diseno que
integra funcionalidad y estética. La solucion correcta
paraproyectos residencialesy comerciales que requieren
manejo adecuado del agua desde la primera lluvia — sin
improvisaciones, sin retrabajos.

wavin.com/mx

SISTEMAS DE DESALOJO
POR GRAVEDAD

La Tuberia y Conexiones Sanitarias CRESCQO® ofrecen
una solucion confiable para sistemas de desalojo por
gravedad de aguas residuales domésticas e industriales,
aguas pluviales y sistemas de ventilacion. Fabricada
de acuerdo con la NMX-E-199/1, para tuberia de PVC
sin plastificante utilizada en sistemas sanitarios.
CRESCO® cuenta con unaampliavariedad de conexiones
para facilitar instalaciones eficientes en proyectos
residenciales, comerciales e industriales. iAsegurate
de elegir tuberia sanitaria que cumpla con la norma!

www.emmsa.com
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construyendo confianza

Cuando una instalacion permanece funcionando durante décadas, detras casi siempre existe
una decision correcta: elegir componentes disenados para durar. Esa filosofia ha acompanado
a Grupo Rugo desde hace nueve décadas y explica por qué hoy forma parte de la historia de

millones de instalaciones hidraulicas en México.

UNA HISTORIA QUE SIGUE FLUYENDO

Durante 90 anos, Grupo Rugo ha entendido que unavalvula,
unallave o unaccesorio hidraulico no son simples piezas de
conexion. Son componentes que determinan la seguridad,
la confiabilidad y la vida util de toda una instalacion. Esa
vision ha permitido a la empresa evolucionar desde la
fabricacion de vélvulas de bronce hasta consolidar uno de
los portafolios mas amplios del mercado mexicano, con
mas de 1,600 soluciones para conduccion de agua y gas.

Mas que crecer en tamano, la compania ha construido una
reputacion basada en tres principios que el instalador
reconoce inmediatamente en obra: calidad constante,
facilidad de instalacion y disponibilidad para atender
practicamente cualquier aplicacion hidraulica.

& rugo.com.mx

JMAIRGIT e

Nacida en el norte de México en 1936, Rugo haacompanado
latransformacion de lainfraestructurahidraulica del pais.
Ha visto cambiar materiales, tecnologias, normativas y
sistemas constructivos, adaptandose en cada etapa sin
perderaquello que distingue alas marcas que permanecen:
la confianza del mercado.

Hoy sus productos forman parte de viviendas, edificios,
desarrollos comerciales e instalaciones industriales
no solo en México, sino también en distintos paises de
Centroaméricay el Caribe.

Ese crecimiento ha sido resultado de una evolucion
constante en procesos productivos, desarrollo tecnologico
y ampliacion del portafolio, siempre con un objetivo claro:
ofrecer soluciones confiables para quienes disenan, venden
e instalan sistemas hidraulicos.

ﬂ INGENIERIA APLICADA | RUGO



CUATRO MARCAS, UNA
MISMA FILOSOFIA

La experienciaacumulada durante nue-
ve décadas permitioé a Grupo Rugo de-
sarrollar una oferta capaz de atender
practicamente todas las etapas de una
instalacion.

Rugo concentra la experiencia histori-
ca de la empresa en valvulas, griferiay
accesorios hidraulicos.

Fontanery amplia las alternativas con
soluciones funcionales y de alta dispo-
nibilidad.

Inbo fortalece la presencia del grupo
en componentes especializados para
instalacion.

Rugo Premium responde a una nueva
generacion de proyectos donde el diseno
interior exige productos con mayor valor
estético, acabados contemporaneos y
detalles que convierten la griferia en
parte de la arquitectura.

Aunque cada linea atiende mercados
distintos, todas comparten el mismo
principio: ofrecer productos confiables,
faciles de instalar y preparados para
brindar un desempeno duradero.

4

MAS ALLA DEL
PRODUCTO

En un mercado donde las especifica-
ciones técnicas evolucionan constan-
temente, la verdadera fortaleza de una
marca consiste en ofrecer soluciones
completas.

Por ello, Grupo Rugo mantiene un por-
tafolio que acompana al distribuidor, al
ferreteroyal profesional de lainstalacion
conopciones paradistintas aplicaciones
hidraulicas, facilitando laintegracion de
sistemas compatibles y reduciendo la
complejidad al momento de seleccionar
componentes.

Para el instalador, esto significa en-
contrar soluciones desarrolladas bajo
una misma filosofia de calidad; para el
distribuidor, representa la posibilidad
de atender una mayor cantidad de ne-
cesidades con un proveedor de amplia
trayectoria.

RUGO
en cifras

« En 1936 nace Grupo Rugo.
«+1600 productos integran
actualmente su portafolio
» 4 marcas especializadas.
» 9 décadas de experiencia

después de terminada la obra.

LA EXPERIENCIA
TAMBIEN ES INNOVACION

Cumplir 90 anos no significa hacer siem-
pre lo mismo.

Significa haber sabido evolucionar cada
vez que laindustria cambié.

Los nuevos materiales, las tendencias
de diseno, las exigencias de eficiencia
hidraulicaylas necesidades del mercado
han impulsado a Grupo Rugo a renovar
continuamente sus procesos y ampliar
su oferta sin perder aquello que dio ori-
gen a la empresa: fabricar productos
confiables parainstalaciones que deben
funcionar todos los dias.

Ese equilibrio entre experiencia e inno-
vacion explica por qué lamarcacontinta
siendo unareferencia para generaciones
de distribuidores, ferreterosy plomeros
mexicanos.

Lo que distingue
a Grupo Rugo

« Fabricacion mexicana.

« Soluciones para aguay gas.

« Presencia nacional

« Con cobertura en Centroamérica
y el Caribe.

Las instalaciones cambian. La tecnologia evoluciona. Pero la confianza se
construye igual que hace 90 afos: con productos que siguen funcionando mucho

INGENIERIA APLICADA | RUGO E
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SISTEMAS DE TUBERIA
OUE CONECTAN MEXICO

Cincuenta anos no se construyen con catalogos — se construyen con presencia, con
soluciones y con la confianza de quienes instalan todos los dias.

EMMSA Sistemas de Tuberialleva cinco décadas siendo ese aliado
gue el instalador mexicano encuentra cuando lo necesita: en su
sucursal mas cercana, con el producto correctoy con el respaldo
técnico que un proyecto exige. Hoy, con 33 sucursales, cinco plantas
de fabricacion y certificada en ISO 9001:2015 EMMSA presenta
en la Expo Nacional Ferretera 2026 su portafolio mas completo.

LA RED QUE CUBRE MEXICO

EMMSA no es soloun fabricante —es unared. Con 33 sucursales, 5
plantas de fabricacion en Garciay Apodaca, Nuevo Ledn; enLedn,
Guanajuato; Los Mochis, Sinaloa y en Mérida, Yucatan. Y conb
centros de distribucién estratégicamente ubicados en todo el
pais, laempresa garantiza que el producto correcto esté disponible
donde el proyecto lo necesita, en el momento que lo requiere. Su
infraestructuraincluye 15 tiendas especializadas en soluciones de
riego y una tienda dedicada al sector industrial — una cobertura
que pocos distribuidores de tuberia pueden igualar en México.

Esapresencianacional no es solo logistica. Es el resultado de cinco
décadas de relaciones construidas con ferreteros, contratistas,
instaladores y desarrolladores que encontraron en EMMSA un
aliado que escucha antes de vender.

“Con experiencia, conocimiento y presencia nacional, EMMSA acompana cada etapa del proyecto —

desde la especificacion hasta la entrega en obra.”

INGENIERIA APLICADA | EMMSA



CRESCO®y Aquex®
— EL PORTAFOLIO QUE RESUELVE

El portafolio de EMMSA se articula alrededor de Cresco®, marca especializada en La novedad de este ano: Aquex®, la nueva
sistemas de tuberia para las aplicaciones mas demandantes del mercado mexicano. linea de conexiones Cédula 40 disenadas
para instalaciones hidraulicas de todo tipo.

Una incorporacion que amplia la capacidad

O— Tuberia Sanitaria e Hidraulica — PVC y CPVC para instalaciones de respuesta de EMMSA ante proyectos
O residenciales y comerciales de cualquier escala. que exigen mayor resistencia mecanica y
compatibilidad con los sistemas existentes.

Tuberia para Gas — conduccion segura bajo las normas aplicables
|‘) al sector.

f—- Conduit Eléctrico — soluciones para infraestructura eléctrica en
N\ edificacion. "La planta de fabricacién de

tuberia PVC y CPVC de EMMSA

en Nuevo Ledn opera bajo
certificacion ISO 9001:2015 —
uno de los estandares de calidad
mas exigentes de la industria."

@ Alcantarillado y AWWA C900 — para proyectos de infraestructura
\ D . e . .
= municipal e industrial.

_[];':_”_ PPR y PEAD — materiales de alto desempeno para aplicaciones
—U~_~U—  especializadas.

Esa diversidad no diluye el enfoque — lo
fortalece. La experiencia acumulada en
(v ¥ I | I proyectos de diferente escala y sector se

LR==LU traduce en un conocimiento técnico que
el instalador residencial y el contratista
/~ PVUC | CPVC

industrial encuentranigualmente disponible.

EMMSA llega a la Expo Nacional Ferretera
2026 con cinco décadas de trayectoria, una
red nacional sin precedente y un portafolio
que sigue creciendo. Porque en tuberia, la
confianza no se declara — se demuestra
proyecto a proyecto.

CUATRO MERCADOS, UNA MISMA EXIGENCIA

0 12/ 3 o

Infraestructura Industria Riego Sistemas Contra Incendio

Proyectos municipales, redes de Sistemas de conduccion para Soluciones especializadas para Tuberiay conexiones para

agua potable y alcantarillado. procesos industriales de alta agricultura tecnificaday riego proteccion de viday patrimonio.
exigencia. eficiente.

& emmsa.com

INGENIERIA APLICADA | EMMSA A
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@ Fumetax

HERRAMIENTAS PARA CREAR

El mercado de herramientas evoluciona constantemente para responder a perfiles de usuario cada
vez mas diversos. Hoy conviven el profesional que exige equipos de alto desempeno, el técnico
especializado y millones de personas que disfrutan realizar mejoras por cuenta propia. Con esa
vision, Fumetax llego a México en 2019 con una propuesta que integra herramientas y soluciones
para distintos niveles de uso bajo una misma filosofia: "Just for the smart life!"

UNA MARCA, TRES FORMAS DE TRABAJAR

Cada proyecto tiene necesidades distintas. No es igual la exigencia de una obra de construccion que la remodelacion de
una vivienda o la instalacién de un equipo eléctrico.

Por ello, Fumetax ha desarrollado tres lineas de productos orientadas a diferentes perfiles de usuario, combinando resistencia,
funcionalidad y facilidad de uso para responder tanto al trabajo profesional como a las actividades cotidianas del hogar.

& Fumetax

SERIE DE HERRAMIENTAS

.......
e = iET

H INGENIERIA APLICADA | FUMETAX
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Fumetax Ultra

Pensada para la construccion profesional

La linea Fumetax Ultra estéa dirigida a contratistas, técnicosy
profesionales de la construccion que requieren herramientas
capaces de soportar jornadas intensivas de trabajo.Su propuesta
combina resistencia, durabilidad y desempeno para aplicaciones
de uso rudo, manteniendo una relacion costo-beneficio orientada
a las necesidades del mercado mexicano.Es una linea disenada
para acompanar el ritmo diario de quienes trabajan en obray
requieren herramientas confiables para cada proyecto.

Fumetax (smart)

Mejorar el hogar también es construir

Cada vez mas personas realizan por si mismas reparaciones,
instalacionesy proyectos de mejora en casa.

Lalinea Smart responde a esta tendencia mediante herramientas
practicas, de diseno moderno y faciles de utilizar, pensadas para
quienes disfrutan crear, reparar y personalizar sus espacios.

Su filosofia busca acercar el trabajo manual a cualquier persona
que quiera desarrollar nuevas habilidades y transformar su hogar
COon sus propias manos.

Fumetax Elec

Soluciones para instalaciones eléctricas

Lalinea Elec reune accesorios para trabajos eléctricosy
remodelaciones domeésticas.

Su catalogo incluye soluciones que facilitan el cableado, las
conexionesy la instalacion de electrodomesticos, ofreciendo
alternativas practicas para electricistas y usuarios que buscan
instalaciones ordenadas, funcionales y seguras.

L e

UNA VISION DE LARGO PLAZO

Desde su llegada al mercado mexicano en 2019, Fumetax ha buscado desarrollar una
propuesta que combine innovacion, funcionalidad y accesibilidad para distintos tipos

de usuario. FumetaX. JUSt fOI'

[ ]
|
Su objetivo es consolidarse como una plataforma global de herramientas y soluciones the sma rt Ilfe°
para el hogar, promoviendo que cada persona pueda trabajar con mayor confianzay
disfrutar la satisfaccion de realizar sus propios proyectos.

Porque cada reparacion terminada, cada mejoray cada instalacion representan mucho
mas que un trabajo concluido: son la oportunidad de desarrollar nuevas habilidades
y convertirse en el mejor experto de su propio espacio.

INGENIERIA APLICADA | FUMETAX
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out TUBERIAS

La ingenieria que conecta a México

Cuando se habla de una instalacion hidraulica, la atencion suele concentrarse en valvulas,
bombas o equipos de bombeo. Sin embargo, el verdadero protagonista del sistema es mucho
menos visible: la red que transporta el agua de manera sequra durante décadas. Una tuberia
bien disefada no solo conduce un fluido; soporta presion, resiste agentes quimicos, acompana el
crecimiento de las ciudades y garantiza que cada proyecto funcione como fue concebido. Esa es
|la filosofia que durante mas de 25 anos ha impulsado el desarrollo de Tuberias Advance®.

UNA RED INVISIBLE " .‘

Las tuberias rara vez reciben

el protagonismo que merecen.
Permanecen ocultas bajo pisos, muros
o vialidades, pero sobre ellas descansa
el funcionamiento de viviendas,
hospitales, industrias, edificiosy
ciudades completas.

Cuando una tuberia falla, toda la
instalacion se detiene.

Por eso, detras de cada sistema
confiable existe un proceso de
fabricacion donde la calidad de la
materia prima, el control dimensional,
la estabilidad del material y el
cumplimiento de las normas resultan
tan importantes como el disefo mismo
del proyecto.

La infraestructura comienza mucho
antes dellegar ala obra.

Comienza en la planta de produccion.

INGENIERIA APLICADA | TUBERIAS ADVANCE



FABRICAR CON CALIDAD ES FABRICAR CON UNA SOLUCION PARA

CONSTANCIA CADA FLUIDO
La verdadera calidad no consiste Unicamente en producir una buena tuberia. Cada aplicacion plantea desafios
distintos.

Consiste en fabricar miles de ellas exactamente con las mismas caracteristicas.
No esigual conducir agua potable que

Ese nivel de cons.lstenma solo pue.zd.g Iogrgrse mediante procesos industriales aguas residuales.
controlados, equipos de alta precision y sistemas permanentes de
aseguramiento de calidad. No es igual alojar cableado eléctrico

. . ) ) . que transportar fluidos industriales.
Advance ha construido ese camino durante mas de dos décadas, fortaleciendo

continuamente su capacidad productiva mediante tecnologia de fabricacioén, Porello, la especializacion del portafolio
certificaciones y una cultura de mejora continua respaldada por IS0 9001:2015. resultatanimportante como la calidad

e . , del producto.
A ello se suma la certificacion de diversas lineas de producto conforme a las

normas nacionales aplicables, permitiendo que sus soluciones respondan a los Actualmente, Grupo Industrial Val-Ro®,
requerimientos de organismos e instalaciones que demandan confiabilidad a atravésdelas marcas Advance®yKYQ®,
largo plazo. ofrece soluciones para una amplia

La calidad no ocurre al final del proceso.

variedad de aplicaciones:
Se fabrica desde el primer kilogramo de resina.

Q0000000

« PVC hidraulico « PVC sanitario « Alcantarillado « Conduit «CPVC « PVC industrial « Tuberia C-900 « Polietileno
C-40yC-80

« Mangueras técnicas para aplicaciones industriales, agricolas y de conduccion
especializada

Mas que fabricar tuberias, la compania desarrolla soluciones adaptadas

Desde sus plantas de produccion en a las necesidades especificas de cada proyecto.
Estado de Méxicoy Yucatan, asi como

mediante una red de distribucion La infraestructura también tiene
que fortalece su cobertura

nacional, Advance mantiene una identidad

vision orientada a responder con —_—

oportunidad a las necesidades del
mercado mexicano.

Las ciudades cambian.

; R Los edificios evolucionan.
Esa cercania con distribuidores,

constructores, ferreteros e Las necesidades hidraulicas crecen.

instaladores ha permitido consolidar ) ) )
una relacion basada en disponibilidad, Pero existe un elemento que permanece durante decadas trabajando

servicio y respaldo técnico. silenciosamente: la red de conduccion.

Mas de 25 afios después de iniciar Cuando unatuberia ha sido disenada coningenieria, fabricada bajo procesos
controladosy seleccionada correctamente para cada aplicacion, dejade
ser un componente mas del proyecto para convertirse en la base sobre

operaciones, el compromiso

permanece intacto: desarrollar > st
soluciones confiables para quienes la que descansa toda la instalacion.

todos los dias construyen la

infraestructura hidraulica del pais. @ gru pova‘ro.com.mx,

INGENIERIA APLICADA | TUBERIAS ADVANCE




ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA 2026

Cada manana, en 144 ciud: K
hombres —y muy pocas mujeres— abren |la
que sostiene lavida diaria de este pais. '

&5 50afos de edad promedio.
20 de experiencia. Este pais lo sostienen
manos expertas. 5

l ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA 2026 ED. 22
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1,284 conversaciones con el gremio

qgue nadie estudia

T

‘in ellos no hay agua en la regadera, ni gas en el calentador,
ni drenaje que funcione. Y sin embargo, la industria que
les vende tuberia, valvulas, cementos y calentadores sabe

sorprendentemente poco de ellos: cuantos afos tienen, qué estudiaron,
qué los convence de probar un producto nuevo, qué marca vetaron
para siempre y por qué.

Esta edicion existe para cerrar esa brecha.

QUINTA OLA. DIEZ ANOS DE SERIE.

Lo que usted tiene en las manos no es un sondeo de ocasion. Es
la quinta edicion de la Encuesta Nacional de Plomeria, un estudio
bienal que Best Concept Consulting levanta desde hace una década:
1,284 cuestionarios validos, aplicados entre junio y julio de 2026
en 144 ciudades de las 8 zonas del pais, mediante un esquema
hibrido digital con validacion telefénica, bajo procesos alineados
con ISO 20252:2019 y el estandar ESIMM 2022 de la AMAI. Cinco
olas comparables significan algo que ninguna foto instantanea puede
ofrecer: la pelicula. Hacia dénde envejece el oficio, cbmo cambia su
escolaridad, qué se movié — y qué no — desde 2016.

ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA 2026 ED. 22 l




Detras de cada cuestionario hay un plomero verificado que
regalé entre veinte y treinta minutos de su jornada. En un
pais donde nadie contesta llamadas de desconocidos, eso
no se improvisa: se construye durante diez afios, plomero
por plomero, ciudad por ciudad. Esa es la diferencia entre
preguntar y conocer.

Seis actos. Primero, quién es el plomero mexicano: edad,
escuela, experiencia—y una piramide que se invirtié. Después,
coémo decide: qué lo convence, quién lo influye, qué pesa mas
entre margen y calidad. Luego, dénde compra y qué servicios
le dejan dinero. Méas adelante, su relacion con el riesgo y con

el cliente que exige fallar barato. Y al cierre, los materiales
que ganaron y perdieron su confianza, y los huecos que la
industria todavia no atiende.

Cada dato de estas paginas es nacional, completo y verificable.
Pero cada uno tiene una segunda capa: la zona donde el
fenémeno se agudiza, el perfil que lo protagoniza, la marca
que lo capitaliza. Esa capa —la que convierte un hallazgo en
una decision— vive en el Informe ENP 2026. Si al terminar estas
paginas usted se queda con mas preguntas que respuestas,
esta edicion habra cumplido su propésito.

Informe completo: publicidad@bestconcept.mx

1 4
1% No sabe leer planos, dicen.
La mitad tiene preparatoria o mas. ok

RIGOR ANTES QUE OPINION

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

97% +3%

conflanza margen de emor

1,284

cuestionarios

144 8

cludades zonas INEGI

Estudio cuantitatvo bienal; quinta ola de la Encuesta Nacional de Plomeria. Universo: plomeros
en activo de la Replblica Mexicana, Muestra: 1,284 cuestionarios validos, levantados entre junio
¥ julio de 2026 en 144 ciudades de las & zonas INEGI, mediante entrevista hibrida digital

(WhalsApp / CAWI) con validacion telefénica (CATI) y verificacion de identidad del oficio.
Seleccitn aleatoria de informantes dentro del marco muestral propio de Best Concept
Consulting —mas de 10,000 técnicos registrados y actualizados durante una década—, con
cuolas por ciudad para garantizar cobertura territorial y comparabilidad entre clas.

Aplicando la férmula para universos finitos, las estimaciones nacionales operan con un
nivel de confianza de 97% y un margen de error de 3% (bajo el supuesto p = q = 0.5).

Procesos alineados con la norma 130 20252:2019 y el Estandar de Senicio para la Investigacion de

Mercados ESIMM 2022 de la AMAI Metodologia completa, disponible en el Informe ENP 2028,

l ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA 2026



Y CUESTIONARIOS APLICADQOS

La Encuesta Nacional de Plomeria 2026 se aplicé en 144 ciudades
de las 8 zonas INEGI del pafs, con una cobertura equilibrada
y representativa del gremio.

1 ZONACENTRONORTE 138

2 ZONACENTRO SUR 364
. ZONA NORESTE 200 o
4 ZONA NOROESTE 208
5  ZONA OCCIDENTE 123
6 ZONA ORIENTE 121
7  ZONA SURESTE 71
. ZONA SUROESTE 59

0 250 500 750 km e
L ) N |

o0 1,284 &

rl I CUESTIONARIOS TOTALES = ﬁ

Méas informacion sobre la metodologia,

el diseno muestral y el proceso por ciudad
en el Informe ENP 2026 disponible por
Best Concept Consulting.

BestConcept

Consulting & Market Research
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CINCO OLAS, DIEZ ANOS,

UNA MISMA VOZ

Lo que usted tiene en las manos no es una foto: es una pelicula. La Encuesta Nacional
de Plomeria se levanta cada dos anos desde 2018, y en su quinta ola acumula 5,652
conversaciones con el gremio a lo largo de una década. Ningun otro estudio en México ha
escuchado al plomero con esta constancia ni por tanto tiempo. Esa continuidad es lo que
nos permite afirmar, con datos y no con impresiones, hacia donde envejece el oficio, como
cambia su escolaridad y qué se movié —y qué no— desde 2018. Un dato aislado describe;

una serie de cinco olas explica.

TODO MEXICO,
EN LA PROPORCION CORRECTA

Escuchar al gremio no basta: hay que escucharlo donde esta.

Los 1,284 cuestionarios de la ola 2026 se distribuyeron entre las
8 zonas geograficas del pais en proporcién a la densidad real

del oficio en cada regién —desde el Centro Sur, que concentra
29% de la muestra, hasta el Suroeste, con 4%—. No se trata de
encuestar a todos por igual, sino de dar a cada region el peso que
le corresponde, para que el retrato nacional refleje al México real
y no un promedio artificial. Asi, cuando en las paginas siguientes
hablemos del "plomero mexicano”, hablaremos de todos ellos.

i
e

Conitres Sur 364 (za%)
re—— 208 (18%)
Horeste 200 (15%)
Oecidente 123 (10%)
conorcre W [N 138 (11%)
Ouiante 114 (10%)
swere @ [ 71 15%)
Swrceste 89 (4%)

n=1,284 - distribucion de la muestra 2026 por zona INEGI
cobertura proporcional  la densidad del gremio en cada regidn

750 1050 1,284 1,284 1,284
5|:_H| ?r.l_'.’ 2 2026
Ola 1 Ot 2 Ola3 Ola 4 Ola s

9,652

cuestionarios en diez afos de serie bienal
Encoesia Hacional do Flomaia - ciroo odas Dierales 20182026
+ 1 284 ouestonanios vilidos por ola - Bast Conospt Consulting

Fuente:

Encuesta Nacional de Plomeria - cinco olas bienales
2018-2026 - 1,284 cuestionarios validos por ola - 5,652
acumulados - 144 ciudades - 8 zonas INEGI - Best
Concept Consulting.

- elplomeroprefiere.com.mx
- expoplomeria.com

- publicidad(@bestconcept.mx
- Tel. 55 4908 1658



TRANSFORMANDO

4 afios en el mostrador y un ecosistema 360" consolidado por nuestra
Encuesta Nacional de Plomerio, capacitaciones y transmisiones en vivo.
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UNA RADIOGRAFIA DEL
PLOMERO MEXICANO

Una piramide que se invirtid sin que nadie la volteara. Un gremio que estudié mas de lo que
usted cree y que envejece mas rapido de lo que renueva. Y once mujeres que, por ahora,
sostienen solas la otra mitad de la historia.

LA PIRAMIDE DEL
RELEVO ESTA INVERTIDA

Por cada plomero que estd empezando,
hay nueve con més de veinte anos

. o
de oficio. En 2Q26, solo ~4.7 % de los 2022 2024 P
encuestados tiene 30 anos 0 menos;

los mayores de 50 ya son 49.3%. 35.0%

La base que deberia sostener el relevo
generacional es hoy la punta mas
delgada de la pirdmide. Y no es una foto:
en 2022 los jévenes eran 11.2%

el gremio; en 2024, 7.6%; hoy, 4.7%.
En cada medicion desaparecio cerca
de la mitad de la sangre nueva.

¢Quién va a instalar el
agua de México en 2036?
¢Qué pasara con el costo
de cada instalacion cuando
la escasez de técnicos se
vuelva evidente? ;Y qué
marca esta formando hoy a
los plomeros que manana
decidiran qué se compra?

El desglose por zonas —ddnde el relevo ya
se secd— estd en el Informe ENP 2026.
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MAS DE 50 AROS

41.1%
MAS DE 50 AROS
41 A 50 AROS 41 A 50 .

41 A B0 AROS

23.7% - 20.3% 16.9%

31 A 40 AROS 31 A 40 AROS 31440 AROS
11.2% 7.6% 4.7%
HASTA 30 AROS HASTA 30 AROS HASTA 30 AROS

TOTAL: 100.00% TOTAL: 1040.00% TOTAL: 100.00%

% sobre registros con edad valida por ola - microdatos ENP 2022-2024-2026

EDAD PROMEDIO (ANDS) 45.9 47.9 50.0 441 afios

2022 2024 2028
MAYORES DE 50 ANOS 35.0% — 41.1% — 49.3%  +4apts
022 2024 2026

11.2% 7.6% 4.7% -6.5 pts

VENES: 30 AN MENDS
40 B3 080 022 2024 026

EXPERIENCIA PROMEDIO (ANOS) 1;;; 17.9 20.9  +2.5afios

2024 2028
VETERANOS POR CADA NOVATO 99 3.3 9.4 casi x3
2022 20124 2026

n=1.284 - microdalos con cortes idénbicos entré olas - velerano: +20 afos de oficio, novalo: =5



DOS ANOS MAS VIEJO
CADA OLA

La edad promedio del plomero mexicano paso de 45.9 afos en 2022 a 47.9

en 2024y a 50.0 en 2026: dos anos mas viejo en cada medicion, sin pausa.

La mitad del gremio ya cruzd los 50. La experiencia acumulada también crecié
—de 18.4 a 20.9 anos de oficio— y eso admite dos lecturas: nunca hubo un
gremio tan experto, ni uno tan cercano al retiro.

¢Cuantos de los plomeros que hoy instalan su producto
seguiran activos cuando usted lance el proximo? ;Su
comunicacion esta disenada para el técnico de 50 afnos
que existe, o para el de 30 que casi no existe?

La radiografia completa por zona y ciudad vive en el Informe ENP 2026.

—

‘W

EL OFICIO SIGUE
SIENDO DE HOMBRES

De 1,284 plomeros que respondieron la quinta
Encuesta Nacional de Plomeria, once son
mujeres. No el once por ciento: once personas,
el 0.86% de la muestra. Ocurre en un pais
donde las mujeres ya son mayoria en las aulas
de medicina y derecho, y en un oficio que paga
bien, tiene demanda garantizada y —como
muestran estas paginas— un déficit de relevo
cada vez mas severo.

DOS DE CADA TRES
PASARON PREPARATORIA

Olvide el estereotipo: 69.2% de los plomeros mexicanos estudio
preparatoria o mas. El 44.6% termind bachillerato, 24.2% llegé a la
universidad y hay incluso posgrados en el gremio. Solo 5% se quedd en
primaria. Y el dato es estable desde 2022: no es una generacién atipica,
es la normalidad del oficio. Un gremio que lee especificaciones, compara

fichas técnicas y busca videos de instalacidn exige otra manera de hablarle.

69.2% estudio preparatoria o mas

e
PREFA O MAS

POSGRADD | 0.39%
HASTA PRIMAIA B o5
CARRERA TECHICA l 1.65%
oTRa | 0.06%

Base: 1,273 respuestas validas de 1,284 - *suma #100.00%
por redonden © 11 casos no conlestaron

¢Su empaque le habla al técnico con bachillerato que
existe, o a la caricatura que la industria dibujo hace
treinta anos? ;Sus capacitaciones le ensenan algo que
él no sepaya? ;Y cuanto deja de vender una marca
que subestima a quien la recomienda?

El cruce escolaridad-comportamiento de compra esta en el Informe ENP 2026.

mujeres entre 1,284
plomeros encuestados

0.86% de la muestra nacional
hombres: 1,273 (99.14%)

TOTAL: 100.00%

Dalo absolulo &a la ola 2026 - cormvergents con ENDE (INEGI, 1T 2028)
0.89% de mijeres an la ocupackin

¢Las mujeres no quieren entrar
al oficio, o el oficio no las ha
dejado entrar? ;Quién les vende
hoy herramienta, uniformey
capacitacion? ;Y qué marca sera
la primera en entender que el
relevo que el gremio necesita
podria ser femenino?

El perfil de estas once técnicas —y lo que
revela— estd en el Informe ENP 2026.

LOS DATOS, TAL CUAL SE CAPTURARON:

Edad, escolaridad, afos como plomero, sexo y
ubicacion se registran como datos de identificacion
alinicio de cada cuestionario, y se verifican en la
validacion telefdnica.

Fuente:

Encuesta Nacional de Plomeria 2026

1,284 cuestionarios validos - 144 ciudades - 8 zonas INEGI -
levantamiento junio-julio 2026, esquema hibrido digital con
validacion telefénica - procesos alineados con IS0 20252:2019
y AMA| ESIMM 2022 - nivel de confianza 97%, margen de error
+3% (universos finitos, p=q=0.5) - Best Concept Consulting

elplomeroprefiere.com.mx - expoplomeria.com -
publicidad@bestconcept.mx

Tel. 55 4908 1658
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ACTO 2, ENP 2026: ;COMO DECIDE?

EL COMPRADOR
QUE LLEGA DECIDIDO

Aqui se acaba el mito del plomero que compra lo que le pongan enfrente. Un gremio que sale

a cazar su marca cuando no la encuentra, que escucha al ferretero mucho menos de lo que el
ferretero cree, y que no se vende por un descuento: se gana con respaldo. Y una advertencia
para quien planea campanas nacionales — este pais decide de dos maneras distintas, segun la
zona donde usted lo mire.

LA MARCA AGOTADA
MANDA DE CACERIA

Cuando un plomero llega a la ferreteria y su marca
preferida no esta, no hay venta cruzada que valga: el
73.3% sale a buscarla a otra tienda. Solo 30.1% compra
la que esté disponible, y apenas un 2% espera a que
llegue. Léalo dos veces, porque tiene dos destinatarios:
para el fabricante, es la mejor noticia de esta encuesta
— la lealtad del plomero es tan fuerte que un anaquel
vacio no le roba la venta a la marca. Para el ferretero, es
la advertencia més seria: el desabasto no le cuesta un
producto, le cuesta el cliente completo, que se va con todo
y el resto de su lista de compra.

EL MOSTRADOR NO
DECIDE LA COMPRA

El vendedor de mostrador es una institucion del canal
ferretero — pero su poder sobre el plomero esta
sobreestimado. Solo 16.7% del gremio dice hacerle caso

“casi siempre”; 43.2% lo escucha Unicamente si su marca
estd agotada, y 40.1% declara que nada de lo que diga le
cambia la decision. El plomero llega decidido: la batalla por
su preferencia se gand o se perdié mucho antes de cruzar la
puerta. Pero hay un matiz que vale dinero: la influencia del
mostrador es maxima justo donde se esta formando el criterio
— entre los novatos con menos de 5 anos de oficio, uno de
cada cuatro si se deja convencer.

Para el fabricante: la lealtad viaja con el plomero.

Para el ferretero: el desabasto cuesta el cliente entero.

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZ0:

"Cuando usted va a comprar a una ferreteria tradicional y el vendedor del
mostrador le sugiere cambiar su marca de siempre por otra diferente... ;qué tanto
influye la recomendacion del vendedor en su decision final?"

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:
"Siusted va a la ferreteria por su marca preferida, y no la
tienen, ;qué hace la mayoria de las veces?"

73.3%
de los plomeros @ POCO - 43.2%

BUSCA HASTA ENCONTRARLA EN OTRA TIEMDA Solo i su marca g5t agolada

SN
de los plomeros

COMPRA LA QUE ESTE DISPOMIBLE

B MADA - 40.1%
Llaga decidida y no camiia

MUCHO - 16.7%
Casi siempng b RBcH Cas0

16.7%

de los plomeross

ESPERA O REGRESA DESPUES

mml, 283 - respussta mditipho:
59 plomeros. Monconanon mids de una conducta - |a suma os 105.4%, no 100%

influencia del mostrador

A=1_282 - présgunts de cpdda Onica
“la suma dfiecs de 100.00% por redanded 8 dos decimales

“ ¢Sabe usted cuantas veces al mes su
marca esta ausente del mostrador?
¢Sabe a qué tienda se va ese plomero
que salid de caceria? ;Y quién lo recibe
del otro lado?

“ iSu estrategia de canal invierte en persuadir
al veterano que ya no cambia, o en ganarse al
novato que apenas esta eligiendo sus marcas
de por vida? ;Y qué le esta diciendo hoy el
mostrador de ese novato?

El mapa de la sustitucion por zona y perfil esta en el
Informe ENP 2026.

l ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA 2026 ED. 22

El desglose por experiencia, escolaridad y zona vive
en el Informe ENP 2026.



RESPALDO VALE MAS
QUE EL DESCUENTO

Le preguntamos al gremio qué pesa mas al recomendar una
marca al cliente final, y el resultado no fue una competencia:
fue una paliza. EL 85.6% dice que la marca lo respalde

con refacciones y garantias rapidas cuando algo sale mal.

La facilidad y rapidez de instalacién quedé en 13.9%. ;Y

el descuento o comisién que la ferreteria le ofrezca por
recomendar? 4.5% — uno de cada veintidds. La légica es
impecable: cuando un producto falla, el que da la cara ante

el cliente no es el fabricante ni el ferretero, es el plomero. Su
recomendacion es su reputacion, y no la renta por unos pesos.

El detalle por categoria y perfil, en el Informe ENP 2026.

DOS PAISES DENTRO
DEL MISMO MOSTRADOR

Todo lo que usted leyd en las paginas anteriores es cierto —
como promedio nacional. Pero México no decide en promedio:
decide por regiones, y este acto termina con la advertencia
que todo mercadologo de la industria deberia enmarcar. En
una zona del Occidente del pais, seis de cada diez plomeros
declaran que el vendedor de mostrador no influye nada en su
compra, y nueve de cada diez exigen respaldo de marca: ahi,
la batalla es del fabricante. En el Oriente ocurre lo contrario:
es donde el ferretero méas convence y donde el respaldo pesa
menos — ahi, la batalla sigue siendo del canal. Misma
pregunta, mismo pais, dos culturas de compra opuestas.

Una campafa nacional Unica siempre le habla mal a una
de las dos.

Este insight cruza las respuestas de las dos preguntas anteriores —influencia
del vendedor y peso del respaldo— leidas por zona INEGI.

& de cada 10: ¢l mostrador
o influye nada en su compra

2 de cada 10 8 e hacen caso
al ferretero: &l récond nackonal

9 de cada 10 exigen
respalde du la marca

7 de cada 10 exigen respaldo:;
ol nivel mas bajo del pais

Elime

Preguntas 8 v 10 - ciiras redondeadas de las dos zonas exiremas
las ocha zonas completas, en &l Informe ENP 2026

Las ocho zonas, con nombre y nimero, estan en el
Informe ENP 2026.

"Alrecomendar una marca al cliente final,

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:
iqueé es lo que mas pesa en su decision?"

DESCUENTO O COMISION
DE LA FERRETERIA

B5.6%
RESPALDO: REFACCIONES
¥ GARANTIAS

Facilidad y rapidez de instalacidn: 13.9%

“ ¢Su marca tiene un canal rapido y real de
refacciones y garantias, o solo lo dice el
empaque? ;Cuanto invierte en programas
de puntos que el gremio acaba de declarar
casi irrelevantes? ;Y qué pasaria si ese
presupuesto se moviera al servicio postventa?

“ - fl .

¢Sabe usted en cual - / ,".
de los dos Mexicos - |
vende mas su marca?
¢Y su inversion de
canal esta repartida
como el pais es, 0
como el promedio
dice?

. A
e — A ——

Fuente:

Encuesta Nacional de Plomeria 2026 - preguntas é, 8y 10 - bases:
1,283 /1,282 / 1,279 plomeros - 144 ciudades - 8 zonas INEGI

- levantamiento junio-julio 2026, esquema hibrido digital con
validacion telefonica - procesos alineados con 1S0 20252:2019 y
AMAI ESIMM 2022 - nivel de confianza 97%, margen de error +3%
(universos finitos, p=q=0.5) - Best Concept Consulting.

elplomeroprefiere.com.mx - expoplomeria.com -
publicidad@bestconcept.mx
Tel. 55 4908 1658
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EL DINERO NO ESTA
DONDE USTED CREE

El bano manda en la agenda del plomero, pero no en su bolsillo. Dos de cada tres ya compran insumos

por internet — y la ferreteria de la esquina, contra todo prondstico, sigue siendo la reina del abasto.
Este acto es el mapa del negocio: qué se pide, qué se paga y por dénde entra cada peso.

EL BANO DOMINA,
PERO PAGA POCO

Pidale a un plomero sus tres trabajos mas solicitados y la
respuesta es casi unanime: 67.7% menciona los muebles

y accesorios del WC — el doble que el segundo lugar, los
calentadores de agua (36.6%). Le siguen el almacenamiento

de agua (26.9%), las tuberias hidraulicas (23.4%) y el bombeo
(21.7%). El bafio es la agenda diaria del oficio. Pero cuidado con
leer demanda como negocio: como muestra la siguiente grafica,
el trabajo que mas se pide no es el que mejor se paga.

¢Su portafolio de productos estd armado para el
trabajo que llena la agenda del plomero, o para
el que llena su cartera? ;Y sus promociones
distinguen entre uno y otro?

El desglose de demanda por zona y perfil esta en el Informe ENP 2026.

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:
";Cudles son los 3 trabajos de plomeria que mas le piden sus clientes?"

—— o
cunmocmscescus. ([N 35-6%
ALMACEMAMENTD DE AGUA (TRACOS, CTERNAS) - 26.9%
TURERIAS HIDRALICAS - 23.4%
BOMEE T FRESURZACKN - 21.7%
oemnse sarane: [ 19-6%
sercon v mosmscinoe rcas [ 19-1%
waves cmrosvviennss [ 16-3%

n=1, 284 - ires MENCIONes por plomeny (promedo 2 939
& que menciona cada rabajo entre Sus es mds pedidos « respuesta miltisls

LOS TRABAJOS QUE
S| DEJAN DINERO

Cruzamos las dos preguntas —qué le piden més y qué le pagan
mejor— vy el resultado es el mapa del margen del oficio. Los
trabajos que pagan mas de lo que pesan en la demanda: tuberias
hidraulicas (indice 1.49), drenaje sanitario (1.34), calentadores
(1.26), instalaciones de gas (1.22) y bombeo (1.17) — la obra
completa, la instalacidn de sistema. Los que pagan menos de lo
que se piden: el WC (0.69), las fugas (0.69), el almacenamiento
(0.69), las llaves y grifos [0.55) y la cocina (0.48) — la reparacion
rapida de todos los dias. La conclusién cabe en una linea: el bano
le da de comer al plomero; la obra hidraulica le da de ganar.

¢Su marca esta posicionada en el trabajo de volumen
o en el de margen? ;Su capacitacion le ensena al
plomero a vender la instalacion completa que si le
paga? ;Y quién esta ayudando al gremio a cobrar
mejor lo que ya hace todos los dias?

El cuadrante completo con las 13 categorias y su corte por zona,
en el Informe ENP 2026.

LAS PREGUNTAS, TAL CUAL SE HICIERON:

";Cudles son los 3 trabajos de plomeria que mas le piden sus clientes?"
— y enseguida: "Y pensando en su bolsillo, ;cuél es el servicio de
plomeria que a usted le resulta mejor pagado actualmente?" Este insight
cruza ambas respuestas.

i
1 PAGE MAS DE LO QUE SE FIDE
'

TUBERIAS HIDRAULICAS - 1.49
DRENAJE SANITARIC - 1.34
CALENTADORES DE AGUA - 1.26
IETALACIONES DE GAs . 1.22

,
BOMBED Y PRESURIZACION . 147

0.69 - ALMACENANSENTO DE AGUA

0.69 . DETECCION DE FUGAS
0.69 - MUEBLES ¥ ACCESORIOS DEL WG
0.55 - LLAVES, GRIFOS Y VALVULAS
0.48 - MUEBLES DE COCINA
]

Indica 1.00 = paga igual que su peso en la demanda

g m G T CTeEE pagaca” +




EL GREMIO YA
COMPRA EN LINEA

Olvide la idea del plomero desconectado: 65.2% ya

compra insumos y herramienta por internet — 837 de los
1,284 encuestados. Solo uno de cada tres se mantiene
exclusivamente en la compra fisica. Y la brecha es de edad,
no de oficio: entre los menores de 40 afios, 80.1% compra en
linea; entre los de 41 a 50, 74.4%; entre los mayores de 50,
55.3% — incluso en el tramo més veterano, ya es mayoria.
La pregunta para la industria no es si el plomero llegara

al comercio digital: ya lleg6. La pregunta es quién lo estd
atendiendo bien.

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:

"Cuando llega a comprar herramientas o materiales de
plomeria por internet, ;en qué plataforma lo hace con
mayor frecuencia?"

65.2%

ya compra insumos en linea
B3T de 1,284 plomeras

34.0%

no compra en internet
436 plomeros - sin data: 0.9%

% QUE COMPRA EN LINEA, POR EDAD

wovenscos N 5%

284 - PO, respussia mofiple
& SUITI e OOMpRAng Compra‘sin daio diflers de P00.0% por redondes - platatormas: Infonme ENP 2026

¢Su marca tiene presencia real donde el plomero
ya compra, o sigue apostando todo al mostrador?
¢Su distribucion digital esta a la altura de su
distribucion fisica? ;Y qué pasara con el 34%
restante conforme el gremio se renueve?

Las plataformas donde compra, con nombre y porcentaje, estan en el
Informe ENP 2026.

—— &N\

s 202c
LA FERRETERIA CERCANA
SIGUE SIENDO REINA

Le preguntamos al gremio dénde compra sus insumos y
nombré 544 establecimientos distintos — la fotografia mas
granular que existe del abasto de la plomeria mexicana.
Agrupados por tipo: la ferreteria local y de materiales
encabeza con 44.6% de los plomeros, seguida del distribuidor
especializado en plomeria (29.8%). Pero atencién al tercer
lugar, porque incomoda y por eso importa: uno de cada cuatro
plomeros (24.8%) ya compra en tiendas de autoservicio y home
centers. La cadena ferretera aparece en 19.0%, y la tienda
exclusiva de marca apenas existe (0.5%). La proximidad sigue
ganando — pero el autoservicio ya muerde, y el ferretero que
no lo vea venir lo va a sentir en caja.

—
e e anonns R 5%

AUTCSERVICH) | HOME CENTER _ 24 8%
CADENS FERRETERA - 19.0%

LA FERRETERIA CERTARA™ (5 NOUBSE) . 5.5%

THEMDA EXCL USSR D LA MARCA I 0.5%

{1,722 menciones, 544 sstablecmisntos distintos)
3 - chasfcacin BOG por lipo de estable

n=1384 - PT, respussia n

sl

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:
";En qué tienda o ferreteria compra sus productos de plomeria?" Pregunta abierta;
los 544 establecimientos nombrados se agruparon por tipo de canal.

¢Qué le esta dando el autoservicio a ese 24.8%
que su ferreteria no le da? ;Surtido, horario,
crédito, estacionamiento? ;Y qué esta haciendo
usted, hoy, para que el plomero de su zona no
cruce esa puerta?

Los b44 establecimientos, su clasificacion completa y el corte por zona:

en el Informe ENP 2026.

Fuente:

Encuesta Nacional de Plomeria 2026 - preguntas 2, 2.1, 7y
9 - bases: 1,284 / 1,199 validas / 1,284 / 1,284 plomeros - 144
ciudades - 8 zonas INEGI - levantamiento junio-julio 2026,
esquema hibrido digital con validacion telefdnica - procesos
alineados con IS0 20252:2019 y AMAI ESIMM 2022 - nivel de

confianza 97%, margen de error +3% (universos finitos, p=q=0.5)
- clasificacion de establecimientos: BCG por tipo de canal - Best
Concept Consulting.

elplomeroprefiere.com.mx - expoplomeria.com -
publicidad@bestconcept.mx




ACTO 4, ENP 2026: ; A QUE LE TEME?

LA REPUTACION

NO TIENE REFACCIONES

plomero vive entre dos riesgos: el cliente que le exige instalar barato lo que va a fallar, y el
producto que ya le fallé una vez y le costo la cara. Este acto es el mapa de sus defensas — y de
las marcas y categorias que ya perdieron su confianza para siempre.

CUANDO EL CLIENTE
EXIGE FALLAR BARATO

¢Qué hace un plomero cuando el cliente le impone
un material que sabe que va a fallar? Casi ninguno
pelea — pero casi ninguno se rinde. La respuesta
mas comuUn es un mecanismo de defensa elegante:
41.3% acepta el trabajo pero retira su garantia —
“usted manda, pero la falla es suya”. Otro 36.3%
contraataca con pedagogia: recomienda un material
alternativo, y 22.5% se toma el tiempo de explicar
los riesgos. Solo 8.7% se niega rotundamente

a hacer el trabajo, y un 8.7% mas lo ejecuta
dejando la responsabilidad por escrito del lado del
cliente. La leccion para la industria es profunda:

la garantia del plomero es su moneda de cambio,
su herramienta de negociacion y su seguro de
reputacion — todo al mismo tiempo. Quien le da
argumentos técnicos para convencer al cliente, le
esta dando poder.

"Cuando un cliente e exige usar un material o producto que usted sabe que va a

I LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:
fallar a corto plazo, ;como atiende esa situacion?"

RECOMIEMDA UM MATERIAL ALTERNATIVG 36.3%
ASESORA Y EXPLICA LOS RIESGOS 22.5%
LO HACE BAJO RESPONSABILIDAD DEL CLIENTE 8.7%
SE NIEGA A REALIZAR EL TRABAID 8.7%

OTRAS RESPUESTAS i 1.5%

n=1, 262 - respuesta mdltiple (1,549 menciones; la suma es 119.0%, no 100%) -
“ofras™: negocia con el cliente (0.9%) y deja la decisidn al cliente (0.6%)

UNA FALLA BASTA
PARA PERDERLO TODO

Le pedimos al gremio nombrar el producto que le
fallé y que no piensa volver a usar jamas. El 41.5%
tiene al menos uno — cuatro de cada diez plomeros
cargan un veto de por vida, y el rencor crece con

la trayectoria: entre los veteranos de mas de 20
anos llega a 43.6%. Las categorias donde mas se
concentra el veto: la tuberfa de CPVC encabeza por
mucho (22.5% de quienes vetan), sequida de grifos
y llaves (8.7%), tuberia de PPR (8.5%), cementos
disolventes (8.1%) y tuberia de PVC (7.5%). Sumada,
la familia completa de tuberias concentra a cuatro
de cada diez plomeros con veto: es la categoria
donde una falla se paga més cara — porque la

fuga que revienta detras del muro no la paga el
fabricante: la paga la reputacion del plomero. En
estas paginas no publicamos marcas, y no por
cortesfa: porque el veto es contra el producto que
falld, y esa leccion le sirve a toda la industria.
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"Pensando en los Ultimos dos afos, jcual ha sido el producto o material de plomeria que usted
se atrevid a probar, fall6 en la instalacion y prometié jamds volver a utilizar?"

41.5%

tiene al menos un producto
wvetado de por vida

I LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO0:

no ha vetade ningunao
no especifica; 6.5%

CATEGORIAS MAS VETADAS - % entre quienes vetan

——— 22 ™

GRIFOS ¥ LLAVES B.T%

TUBERIA DE PPR 8.5%
CEMENTOS DISOLVENTES 8.1%

TUBERIA DE PYC 7.5%

COMEXIONES DE PLASTICO - 4.5%

n=1,27T - P4, pregunia abiera - categorias de producto, nunca marcas -
base de calegorias: 530 plomaros con walo (555 mencionss)



¢Su marca le da al plomero material
para ganar esa discusion frentE‘a':‘_
cliente — fichas, demostraciones,
argumentos de durabilidad? ¢',0=EI
lo deja solo en la sala de lacasa;
negociando con su prestigio? j
(Y cuantas ventas de producto  ©
bueno se pierden cada dia en esal

conversacion? {
Wi

La tipologia completa por perfil y zGﬁ ¢
esta en el Informe ENP 2026. il
Jli

¢Sabe su marca cuantos plomeros
la tienen vetada en silencio — sin
queja, sin devolucion, solo con la
decision de no volver a comprarla?
¢Su control de calidad esta a la
altura de un mercado donde no
hay segunda oportunidad? ;Y qué
vale mas: el costo de mejorar ese
componente, o los veinte anos de
compras que se van con cada veto?

Qué fall6 de cada categoria, y donde, esta
en el Informe ENP 2026.

-
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Fuente:

Encuesta Nacional de Plomeria 2026 - preguntas 3y 4 - bases: 1,282y 1,277
plomeros - 144 ciudades - 8 zonas INEGI - levantamiento junio-julio 2026, esquema
hibrido digital con validacion telefdnica - procesos alineados con IS0 20252:2019

y AMAI ESIMM 2022 - nivel de confianza 97%, margen de error +3% (universos
finitos, p=q=0.5) - P4 se publica por categoria de producto, nunca por marca -

Best Concept Consulting.

elplomeroprefiere.com.mx - expoplomeria.com -
publicidad@bestconcept.mx
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EL VEREDICTO
DE LA TUBERIA

Cuando un plomero elige con qué material trabaja, apuesta su nombre a que esa instalacién aguante
veinte anos detras de un muro. Este acto es su veredicto sobre los sistemas hidraulicos de México:
cual recomienda con los ojos cerrados, cual evita como a la peste, y por qué. Un juicio técnico que
ninguna ficha de producto puede comprar.

EL COBRE SIGUE LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:

SIEN DO E L REY ";Qué material o sistema hidraulico recomienda usted instalar por encima de los
demas —y cudl evita instalar porque ya no le tiene confianza?"

Preguntele a un plomero mexicano con qué

material instalaria la tuberia de su propia O GUE PREFIERE INSTALAR

casa, y dos de cada tres responden lo mismo: 53,.5%— P -1019%

cobre. EL 63.5% lo prefiere por encima de
todo — sequido a distancia por el PPR de 25.5‘}&.- PRR - 14.5%

termofusion (26.6%) y el CPVC (9.0%). Pero el

dato que de verdad importa esta en el espejo: 9.0%. crve _5?,1%
el CPVC, que apenas 9% recomienda, es el

material que 67.1% del gremio evita instalar. 0.4% v |3-4%

Ningun otro sistema despierta un rechazo tan
unanime. Es la brecha més grande de toda la

encuesta entre lo que se prefiere y lo que se n=1,284 - P23A material que mas recomienda instalar - P23B material que evita
rechaza — y toda ella recae sobre una sola menciones de marca normalizadas a material genérico

ACERD GALY |D.9°a"¢

familia de producto.

¢Su marca fabrica en la categoria
que el gremio corona, o en la que
evita? ;Sabe qué esta diciendo el
plomero de su material cuando
usted no esta en la conversacion?
¢Y cuanto vale, en veinte anos

de instalaciones, estar del lado
correcto de ese veredicto?

El detalle por material y submarca esté en el
Informe ENP 2026.




NADIEEVITAUN
MATERIAL SIN RAZON

El rechazo al CPVC no es un prejuicio: es una acumulacion
de malas experiencias que el gremio nombra con
precisiéon. Entre quienes lo evitan, el 32.2% senala

su fragilidad — se rompe facil —; el 14.6% denuncia

que genera algas, lamay hongos; y el 14.5% habla
directamente de problemas de calidad y falta de confianza.
Le siguen la dificultad de instalaciéon y reparacion, los
problemas con el agua caliente y las uniones con cemento
disolvente. Cada porcentaje es una historia de una fuga
detras de un muro, un cliente molesto, una reputacion

en juego. Y no todos los materiales se juzgan igual: al

PPR se le critica sobre todo la dificultad de instalarlo, y al

cobre — cuando se le evita — se le reprocha una sola cosa,

el precio (42.9%), nunca su desempefo. El plomero no
perdona la falla, pero si perdona lo caro.

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO:
"iPor qué evita ese material? ;Cual es la razon principal por la que ya no lo
instala?" (pregunta abierta; motivos agrupados)

LPOR QUE EVITAN EL CPVC? - lo dice quien lo evita

e e, I »2%
DENERS ALOAE, LAMA, HONGDE _ 14.6%
PROBLEMAS B CALIDAD | CONFIARIA - 14.5%

DAFICIL O ISTALAR O REPARAR - 6.5%
rmonsuns consouacaons [ 6:2%

LNSONES ¥ CEMENTO - 5.8%

Base: 881 plomencs que avitan e CPVC
maolive esponténeo agrupado - % sobre menciones de motive validas

¢Su producto esta en las conversaciones de la fragilidad, o en las de la confianza? ;Su
control de calidad conoce estos motivos, uno por uno? ;Y qué haria el gremio si el material
que evita hoy, resolviera manana el problema por el que lo evita? ;Y cuanta lealtad compra
un fabricante que resuelve la duda técnica antes que la venta?

Los motivos por material y por zona estan en el Informe ENP 2026.

CADA REGION INSTALA
A SU MANERA

El veredicto nacional esconde ocho veredictos regionales,
y para un fabricante de tuberia esa es la diferencia entre
una campana que funcionay una que se desperdicia.

El Centro Sur es territorio absoluto del cobre: 81% lo
prefiere, contra apenas 17% del PPR — es la fortaleza
mas sélida de un material en todo el pais. Pero conforme
uno se mueve al norte y al occidente, la historia cambia:
en Centro Norte el PPR ya alcanza 38%, en Oriente y
Noreste ronda un tercio del gremio. EL CPVC, cuestionado
en todo el pais, encuentra sus focos de mayor rechazo

en Suroeste (75%) y Oriente [74%). No existe “el plomero
mexicano” a la hora de elegir material: existe el del Bajio,
el del norte, el de la costa — cada uno con su agua, su

climay su tradicién de instalacion.

LA LECTURA, TAL CUAL SE HIZO:
La preferencia de material (pregunta 23A) leida por zona geogréfica INEGI.
Mismo dato nacional, ocho lentes regionales.

EL MAPA DEL COBRE - % que proflere cada sistema, por zona
B oo | ]

81
[ __FTJ
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—
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P 58
— 3
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n=1.284 - PZ3A - el Cantro Sur es temitono del cobre (81%);
&l nore y occidenta abren la puara al PPR

¢ Su estrategia de producto trata a México como un solo mercado, o como los ocho que la tuberia
revela? ;En qué zona esta dejando dinero sobre la mesa por hablarle a todos igual?

Los motivos por material y por zona estan en el Informe ENP 2026.



ACTO 6, ENP 2026: ;QUE LE FALTA?

EL GREMIO QUE

QUIERE APRENDER

plomero mexicano no cree saberlo todo — y eso es la mejor noticia de esta encuesta.
Ca5| nueve de cada diez pidieron capacitacion en algo concreto, y nos dijeron con toda claridad
por dénde quieren que la industria les hable. Este Ultimo acto es un mapa de oportunidad: lo
que el gremio quiere aprender, y el canal exacto para ensenarselo.

UN OFICIO QUE )
PIDE APRENDER MAS

Olvide la idea del maestro que ya no quiere que

le ensefen nada: el 84.9% de los plomeros pidid
capacitacion en al menos un tema concreto —
solo 15.1% respondid "nada en particular™. Y lo
que quieren aprender dibuja el mapa del negocio
del futuro: encabezan los calentadores de agua
(26.9%), seguidos por las bombas y presurizadores
(14.6%) — las dos categorias técnicas de mayor
complejidad y mejor margen. Después vienen los
nuevos productos y tecnologias (8.1%), las redes
hidraulicas, el gas y la termofusiéon de PPR. No
piden lo basico: piden justo lo que les permite
subir de nivel y cobrar mejor. Un gremio que quiere
aprender lo dificil es un gremio que quiere crecer.

¢Su marca capacita en lo que el
plomero pide, o en lo que a la marca
le conviene vender? ;Sabe que el
tema mas solicitado del pais es
exactamente donde su producto
podria ensenar? ;Y cuanta lealtad
compra un fabricante que resuelve la
duda técnica antes que la venta?

El detalle de temas por zona, edad y
especialidad esta en el Informe ENP 2026.

EL GREMIO VIVE
EN EL WHATSAPP

Hay un canal donde el plomero mexicano ya esta,
todo el dia, todos los dias: su WhatsApp. EL 72%
del gremio quiere que la informacion técnicay

de producto le llegue por ahi —cuatro veces mas
que cualquier otro medio de contacto directo—, y
no es casualidad: es el mismo lugar donde recibe
el trabajo, cotiza con el cliente y consulta a sus
colegas. Para la industria, el mensaje es claro:
existe una via directa, inmediata y personal para
llegarle al instalador, y hoy esta infrautilizada. No
sustituye a los demas esfuerzos de marca —los
amplifica—: la autoridad técnica que una marca
construye en los medios especializados se vuelve
conversacion cuando aterriza, uno a uno, en el
teléfono del plomero. Presencia de marca que
informa y forma, activada por un canal directo que
confirma: asi se gana a este gremio.

l ENCUESTA NACIONAL DE PLOMERIA 2026 ED. 22

¢Su marca tiene una forma directa
de llegarle al instalador que ya
confia en usted? ;Esta convirtiendo
la autoridad que construye en

los medios en una conversacion
personal con quien la recomienda?
¢Y qué valdria una comunidad de
plomeros que le abrieran ese chat?

El perfil del plomero por canaly zona
esta en el Informe ENP 2026.
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LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZ0: “;Sobre qué tema le urge o le gustaria

recibir capacitacion para mejorar su trabajo como plomero?" (pregunta
abierta; temas agrupados)

LD QAFE EL GREMIO QUIERE AFRENDER

cumoecss (I
DOMBAS Y PRESURIZADORES | 14.6%

HUEVCS PRODUCTOS Y TECHOLOGIAS 8.1%
REDES ¥ SISTEMAS HIDRAULICOS 7.2%
PLOMERIA ¥ MANTENIMIENTO GENERAL 6.9%
SISTEMAS DE GAS 5.7%

TERMOFUSISH | PPR - 4.1%

n=1.262 ' F108 abiita - % de plomenos qua pide cada lema -
4. 5% packdh Al menos un lema; S0l0 15.1% Tnada on panicular

LA PREGUNTA, TAL CUAL SE HIZO: “; Por qué medio prefiere que las marcas y
proveedores le hagan llegar informacion de productos, promociones y capacitacion?"

EL CANAL DIRECTO AL GREMIO
s [ o
REDES SOCALLS 17.4%
CORREQ ELECTRONICO 15.3%

LLAMADA O MENSAJE . 9,55,

OTROS MEDICS . 5.3%

ned 252 - P20, respussats molsphs - % gus i via o e
"olros medios” BOPURA EAInGS wob, Conlacto presencial ¥ prensa

Fuente:

Encuesta Nacional de Plomeria 2026 - preguntas 19B (tema de
capacitacion) y 20 (canal de comunicacién) - base: 1,282 plomeros
- 144 ciudades - 8 zonas INEGI - levantamiento junio-julio 2026,
esquema hibrido digital con validacion telefonica - procesos
alineados con IS0 20252:2019 y AMAI ESIMM 2022 - nivel de
confianza 97%, margen de error +3% (universos finitos, p=q=0.5)
- preguntas abiertas agrupadas; respuesta multiple, la suma
supera 100% - Best Concept Consulting.

elplomeroprefiere.com.mx - expoplomeria.com -
publicidad@bestconcept.mx

Tel. 55 4908 1658
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JUEVES | VIERNES

EL EXITO >» y
NO ESPERA. S

TU LUGAR EN LA

SUPER

:IEXPO
' BIPLOMERIA

TAMPOCO... Y MAS..

¢POR QUE
CONTRATAR HOY? ¥ AN
» Ubicacién primaria: TU MARCA AV 4 W
Asegura los espacios de mayor coor, _— e e
flujo y visibilidad. #h—- :
e LY RESS - 1 L B

> Tarifa Congelada:
Protege tu inversion con los
beneficios de preventa exclusiva.

> Presencia Extendida:
Inicia tu campana de posicionamiento
en nuestras plataformas desde ahora.

Tras el impacro histérico de nuestra edicion .
2026, la ransformacion de la plomeria en / !
México no se detiene. El escenario para 2027 {; ﬁ“
va se estd disefiando v las marcas lideres ya '
reservaron su lugar
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VAVDLAS,
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Sistemas para conduccién de agua
caliente, agua fria, vapor, gas L.P,

i usaCOb re J gas natural, gases industriales,

gases medicinales, ACR y HVAC.

p— .

-

-

1 Para agua caliente y fria
= Tuberia multicapa PE-AL-PE F
iusatek E y PEX-AL-PEX

Para conduccion de
gas L.P y gas natural
Tuberia multicapa

Consulta la linea completa de productos en nuestro catalogo impreso y digital.
Solicita més informacién con nuestra amplia red de distribuidores IUSA.

www.iusa.com.mx OO DOO@|vsamexco

Imagenes de uso ilustrativo, asesbrate con nosotros y decide el sistera gue mejor se ajuste a tus necesidades.



Tecnologia,
para una mejor
experiencia de

confort

CALOREX
ADVANCE

m
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El tradicional,
para toda
la vida

CALOREX
MAXIMUS

Una solucién
practicay
accesible

para todos

Agua caliente para todos... siempre

calorex.com.mx o o @

MAS




(A CALOREX

INNOVACION TECNOLOGICA
PARA CADA HOGAR Y NEGOCIO

LINEA DE CALENTADORES ELECTRICOS

SEGURIDAD PRACTICIDAD INNOVACION DURABILIDAD
Ideales 5in instalacion Disefados Disenador para
para de gas, facilidad para cada rendir por
interiores en su uso estilo de vida mas tiempo



