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Tela para toldos genera energia del

sol

Como redefinir cada habitacion como una

sala de estar’

Como prosperar a través del Arte de la decepcion
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Las telas Sunbrella® atraen
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Las telas Sunbrella® atraen seguidores europeos
Dickson-Constant puso en escena las telas Sunbrella® en un an-
tiguo castillo italiano para destacar la manera en que las tex-
turas tejidas clasicas se adaptan bien a las atemporales
sensibilidades europeas. Fotografas de Charles Pétillon.
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Estimados lectores:
Es un placer presentarles la novena edicién de nuestra revista Raven.

En este nimero, nuestro articulo principal tiene que ver con el crecimiento
en los mercados globales y las oportunidades de negocios que existen en
todo el mundo. Nuestra marca Sunbrella® de telas para tapiceria esta
atrayendo a un gran numero de leales seguidores en Europa, gracias al lan-
zamiento de una extensa colecciéon con un estilo creado especificamente
para el Viejo Continente. Al mismo tiempo, nuestra subsidiaria Dickson
Coatings sigue desarrollando oportunidades en mercados especificos,
como es el caso de las telas de rendimiento para las exclusivas sillas de
cesto para playa que han adquirido gran popularidad en la costa del Baltico.

En esta edicién también hablamos de la Internet y de la gran variedad de ma-
neras en que puede usarse para brindar servicio a los clientes y fortalecer las
marcas. Aunque la Internet es una fuente de informacién increiblemente
rica, hoy en dia también nos centramos en como usarla para proveer servi-
cios en tiempo real a los clientes, las 24 horas del dia, 7 dias a la semana.

Un articulo relacionado describe la reciente adquisicion de Canvas Link rea-
lizada por Tri Vantage, nuestra subsidiaria de distribuciéon. Canvas Link, un
sistema automatizado para el disefo y el calculo de costos de toldos, es un
excelente ejemplo de las herramientas que proporcionamos a nuestros
clientes para incrementar las ventas y la eficiencia operativa.

Las alianzas con nuestros clientes siguen siendo una de nuestras mayores
prioridades, tal como lo ilustran los perfiles de Saab Barracuda y Miles Tal-
bott. Las necesidades del mercado actual con frecuencia exceden las capaci-
dades de una empresa, por lo cual es esencial tener la habilidad de formar
alianzas en las que todas las partes ganan. Estamos orgullosos de los
nuevos productos que han resultado de nuestra colaboraciéon con Saab
Barracuda, Miles Talbott y todos nuestros socios comerciales.

La innovacién sigue siendo la fuerza motriz de Glen Raven, como lo ejemplifi-
can los articulos de nuestra subsidiaria Dickson-Constant en Francia. Dick-
son recientemente develd un prototipo funcional de un toldo fotovoltaico que
ofrece todas las ventajas de un toldo y ademés genera electricidad a partir de
la luz solar. Otro nuevo tipo de tela para toldos de Dickson incorpora carac-
teristicas de autolimpieza, lo que representa un territorio totalmente nuevo
en las telas de rendimiento.

También aprovechamos esta edicion para celebrar el 50.° aniversario de
nuestra invencién de las pantimedias en 1959. Glen Raven dej6 de operar
en este mercado hace mucho tiempo, e incluimos este articulo Gtnicamente
como recordatorio de coémo pueden surgir nuevas ideas de cualquier parte
si uno esta abierto a las posibilidades.

Por dltimo, hemos incluido un articulo sobre salud y bienestar. Mientras el
Congreso de los Estados Unidos debate las reformas al sistema de salud, hay
un paso que todos pueden dar para reducir los costos de salud: mantenerse
sanos. Hemos incluido un articulo de una experta en bienestar, con conse-
jos que todos deberian seguir.

Para concluir, quiero agradecer nuevamente a nuestros clientes, socios
comerciales, asociados y accionistas por su compromiso y dedicacién en
estos tiempos increiblemente dificiles. En Glen Raven, tenemos confianza
y optimismo en el futuro. Con un énfasis en la innovacion, el servicio al
cliente, las oportunidades globales y las alianzas mutuamente beneficiosas,
estaremos bien preparados para cuando vuelvan mejores tiempos.

Ol £ Tuty

Allen E. Gant, Jr.
Presidente y Director Ejecutivo
Glen Raven, Inc.
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LAS TELAS SUNBRELLA®
ATRAEN SEGUIDORES
EUROPEOS

unque las telas Sunbrella® son reconocidas en todo el
Amundo por la comunidad de navegacion, la marca no es
notable por sus telas para la decoracion del hogar. Sin em-
bargo, esta percepcién estd cambiando, gracias a los esfuerzos

de Dickson-Constant, que comercializa Sunbrella en el Viejo Conti-
nente para muebles de uso al aire libre y bajo techo.

Un gran logro en estas actividades de comercializacion tuvo lugar re-
cientemente, con el lanzamiento de una extensa coleccion de nuevas
telas Sunbrella disefiadas en forma especifica para el mercado eu-
ropeo. La nueva coleccion comprende 138 estilos que han sido muy
bien recibidos por disefiadores de interiores y tiendas de venta al
publico.

“La reputacion de Dickson-Constant se basa en nuestra larga
posicién de liderazgo en el mercado de toldos”, explicé Patrick
Raguet, director de mercadotecnia. “Estamos evolucionando como
proveedores de productos de estilo de vida para el hogar, y Sunbrella
es uno de principales productos que ofrecemos. La nueva coleccién
es un importante paso en la evolucién internacional de la marca”.

Las fuentes de inspiracién del equipo de disefio de Dickson-Con-
stant para la nueva coleccién Sunbrella fueron exposiciones
comerciales internacionales realizadas por toda Europa. Las
nuevas telas destacan un aspecto y una sensacién “naturales”, con
productos como Natté, Linen y Deauville que sugieren una tela de
algodon. Telas de tejido Jacquard, como Cadiz y Stone, brindan
flexibilidad y textura.

Una de las muchas companias europeas que han puesto la mi-
rada en las telas Sunbrella para la decoracién de interiores es Top
Point, una empresa basada en Bleiswijk, Paises Bajos, que se es-
pecializa en cortinas de alto nivel. Bernard Klatte, uno de los
propietarios de la empresa, ha sido hombre de mar durante
mucho tiempo y conoce bien las telas Sunbrella por su durabili-
dad, resistencia a la decoloracion y larga vida ttil en el inclemente
clima del norte de Europa. Sinti6é curiosidad por la oportunidad de
ofrecer telas de rendimiento similares para cortinas de interiores.

“Buscabamos una tela de rendimiento adecuada para exteriores,
pero para aplicaciones de cortinas de interiores”, coment6 Klatte.
“El ofrecimiento a nuestros clientes de telas acrilicas tefiidas en
solucién represent6 un nuevo concepto de mercadotecnia, pero era
necesario contar con disenos contemporaneos y con una suavidad tac-
til perfecta para los interiores”.

Los disenadores e ingenieros textiles de Dickson-Constant aceptaron
el reto. Utilizando la tecnologia de la marca Sunbrella®, pudieron
ofrecer a Top Point la tela correcta, una combinacion perfecta de
rendimiento, elegante estilo europeo y suavidad tactil.

“Trabajamos muy duro para cumplir con las normas especificas
de Top Point y fuimos los primeros en presentar las telas que

“Estamos evolucionando como provee-
dores de productos de estilo de vida para el
hogar, y Sunbrella es uno de los principales
productos que ofrecemos. La nueva colec-
cion es un importante paso en la evolucion
internacional de la marca”.

Patrick Raguet

habian conceptualizado”, dijo Jean Van der Ghinst, gerente de mercado
de telas para tapiceria para interiores y exteriores de Dickson-Constant.

Dickson-Constant provee a Top Point una tela Sunbrella espe-
cial para tapiceria, extra suave al tacto y preestabilizada para mi-
nimizar el encogimiento. La linea de productos esta formada por
tres tipos de fabricacién con 60 colores cada uno: Canvas, Linen y
Natté. La coleccion total esta formada por 180 modelos.

“En Europa, es un concepto totalmente nuevo que un mayorista
utilice acrilicos tenidos en solucién para aplicaciones de corti-
nas”, senal6 Pieter Verhelst, especialista en muebles para interiores
y exteriores de Dickson que trabaja con mayoristas textiles. “Esta-
mos promoviendo estas telas a los mayoristas, basandonos en todas
las ventajas de los acrilicos tefiidos en solucion, pero destacando lo

9%

que llamamos un ‘acabado de estabilidad suave’”.

Top Point, que realiza la mayoria de sus ventas a tiendas de deco-
racion de interiores en los Paises Bajos, fue fundada en 1904 y
hoy en dia se especializa en cortinas de alto nivel. Dickson y Top
Point comenzaron a colaborar hace unos dos anos, una relaciéon
que demuestra el creciente interés por las telas para tapiceria
Sunbrella en Europa.

Aunque la relacion con Top Point es relativamente nueva, las oportu-
nidades de crecimiento son alentadoras.

“La relacion de trabajo entre nuestras empresas ha sido muy
buena”, apunt6 B. de Ridder, copropietario de Top Point. “La res-
puesta del mercado a las nuevas telas y cortinas también ha sido
muy buena, y algunos clientes se han interesado por una tela de
anchura mayor al estdndar de 140 cm. Pronto lanzaremos una
anchura de 300 cm para la temporada 2010”.

Si desea méas informacion, visite www.toppoint.eu.

PAGINA OPUESTA (arriba) Pieter Verhelst, especialista en muebles
para interiores y exteriores de Dickson-Constant, quien trabaja con mayo-
ristas textiles, izquierda, y Jean Van der Ghinst, gerente de mercado de
telas para tapiceria para interiores y exteriores de Dickson-Constant, revisan
la creciente gama de telas Sunbrella para decoracion del hogar en Europa.
PAGINA OPUESTA Top Point, una compania basada en los Paises Bajos, ofrece
telas Sunbrella de rendimiento para cortinas, utilizando las mas re-
cientes adiciones a la linea de telas Sunbrella que reflejan los gustos
europeos.







DICKSON COATINGS

“Nuestra tela tiene el aspecto textil clasico per-
fecto y es tan durable como la propia silla”.

OFRECE UNA TELA

EXCLUSIVA PARA UN Matthew Watson
USO EXCLUSIVO
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1 mar Baltico es tnico entre las regiones costeras del mundo. Es el
mar mas joven del planeta, formado por masas de hielo que
retrocedieron hace apenas 15,000 afos, apenas un instante
en tiempo geolégico. El Baltico es también la segunda masa de agua
salobre mas grande del mundo, como consecuencia de la combi-
nacién del agua del Atlantico Noreste y el agua dulce de los rios

que cruzan los nueve paises que rodean el mar.

Otra caracteristica inica del Baltico es la silla de cesto para playa, que
segun se dice fue creada en 1882, cuando una mujer anciana que
padecia de reumatismo por el inclemente clima baltico, le pidi6 al fa-
bricante de cestos del rey que creara un refugio donde pudiera guare-
cerse del sol y del viento. Aunque el resultado fue una silla que parecia
mas un cesto para ropa, el disefio fue muy funcional y dio origen a una
industria artesanal que persiste hasta nuestros dias.

Actualmente, uno de los principales fabricantes de sillas de cesto para
playa para las costas del Baltico y del norte de Alemania es Korb, que
fue fundada en Alemania en 1925. Korb tiene sélo una fabrica en
Heringsdorf, en la isla de Usedom, y un personal integrado por 30 empleados.

“Nuestra relacion con Korb comenzé hace unos 15 anos, cuando
nos pidieron una tela con franjas que tuviera alta resistencia a la
abrasion de la arena y el viento y que también fuera resistente al agua
salada, lavable y resistente a las manchas”, comenté Matthew Watson,
gerente general de Dickson Coatings, la subsidiaria de telas de rendimiento
de Glen Raven en Francia. “Nuestra solucion fue una tela de alta tenaci-
dad con franjas en relieve. Esta técnica le da a la tela un opulento as-
pecto textil y una agradable sensacion tactil, en combinacién con un
excelente rendimiento”.

Korb sigue las técnicas de construccion tradicionales para sus sillas de
cesto para playa, con meticulosa atencion al trabajo artesanal. El
alquiler de las sillas es muy popular en toda la regién del Béltico y son
codiciadas por personas exigentes que las quieren para sus hogares.

“Desde nuestra fundacién, la empresa ha fabricado méas de 250,000 si-
llas de mimbre para tomar el sol, por lo que somos uno de los fabricantes
mas antiguos del mundo”, declar6 Mathias Fromholz, propietario de
Korb. “La idea de producir sillas de mimbre para tomar el sol ha sido
copiada muchas veces, no sélo aqui, en Alemania, sino en todo el
mundo. Lo que nos distingue es que seguimos el disefio original traba-

jado a mano”.

La silla de cesto para playa “Strandkorb” se destaca por su tejido
natural de gran durabilidad. Los componentes de madera son barnizados
con varias capas para protegerlos contra la descomposiciéon y la
intemperie, y se impermeabilizan las secciones de madera terciada.
Todos los componentes metalicos son galvanizados o fabricados
con acero inoxidable de alto grado o con aluminio a prueba de
agua salada.

La singular posiciéon de Korb en el mercado fue reconocida en el am-
bito mundial en 2007, cuando los lideres internacionales que asistian
a la cumbre del G8 en Alemania fueron fotografiados en una enorme
silla de cesto para playa Korb con telas Dickson Coatings. Los lideres

alemanes seleccionaron la silla Korb para el momento fotografico
porque la silla representa uno de los simbolos mas sélidos de la region.
La silla luego fue subastada por un millén de euros (USD 1.4 mi-
llones), suma que se don6 a obras de beneficencia.

“Angela Merkel, canciller de Alemania, nos dio las gracias por la silla
y expresé que simbolizaba el ambiente relajado que habian inten-
tado crear para la cumbre”, sefial6 Fromholz.

Segun Watson, la tela de Dickson Coatings es el complemento perfecto
para el aspecto y la durabilidad de las sillas de cesto para playa Korb.

“Asi como la silla Strandkorb es Ginica, también lo es la tela que in-
ventamos exclusivamente para Korb”, agregd el sefior Watson.
“Nuestra tela tiene el aspecto textil clasico perfecto y es tan durable
como la propia silla”.

Mas de 80 anos después, Korb sigue cumpliendo su misién original
en la region del Baltico.

“Durante muchas generaciones, la filosofia de la empresa
ha sido: ‘Cumplir los requisitos con gran amor por los detalles, gran
habilidad artesanal, la mejor técnica y la mayor calidad’”, puntualiz6
Fromholz. “Esta tradicién contintia con la misma fuerza en la actuali-
dad”.

Si desea mas informacién sobre Korb y sus distintivas sillas de
cesto para playa, visite www.korbgmbh.de.

PAGINA OPUESTA (arriba) Las sillas de cesto para playa Korb son las fa-
voritas en las playas de toda la region del Baltico, en Europa. PAGINA
OPUESTA (abajo) El personal de Korb es un grupo unido, dedicado al trabajo
artesanal tradicional que ha hecho de sus sillas un simbolo representativo de
la region desde 1925. ARRIBA Lideres mundiales presentes en la cumbre del
G8, celebrada en Alemania en 2007, quienes fueron fotografiados en una silla
Korb, que simboliza el ambiente relajado que seria el telén de fondo de
la reunioén.




“Con cada nueva generacion de sitios web,
destacamos mas elementos visuales y nive-
les mas altos de enlace con los clientes”.

Gene Wicker

GLEN RAVEN DA APOYO
A SUS CLIENTES EN

INTERNET

a presencia de Glen Raven en la Internet es tan diversa como

sus productos y servicios. ¢Busca un fabricante de tol-

dos? Pruebe www.outdoorspaces.com. ¢Le interesa conocer
la informacién mas reciente sobre cuidado y mantenimiento de
embarcaciones? Teclee www.careformyboat.com en su explorador
de Internet. ¢Quiere comprar telas Sunbrella® para toldos, aplicaciones
maritimas o muebles? Vea las telas de la sala de exhibicién en
www.sunbrella.com.

Si es un fabricante de toldos o aplicaciones maritimas y quiere
ordenar materiales, registrese en www.trivantage.com, que le brinda
acceso a mas de 12,000 articulos por Internet y cuenta con una extranet
exclusiva para clientes. Si busca las mejores tarifas en envios co-
merciales, visite www.glenravenlogistics.com y obtenga una coti-
zacion por Internet.

“Glen Raven ha avanzado mucho mas alla de los folletos en In-
ternet, creando aplicaciones que apoyan a nuestros clientes y con-
sumidores”, apunté6 Gene Wicker, gerente de mercadotecnia
electrénica de Glen Raven. “Muchos de nuestros sitios estan ya
en su cuarta generacion; a medida que madura la tecnologia, anadi-
mos funcionalidad y mejoramos la experiencia. Cada subsidiaria
de Glen Raven usa la Internet de manera distinta para satisfacer
las necesidades de los clientes”.

Uno de los usuarios mas activos de la Internet es Dickson-Constant, que
brinda apoyo a varios sitios de clientes y consumidores en Francia y
en toda Europa.

“El objetivo de nuestros sitios es promover las marcas de Dick-
son, exhibir productos, informar a los clientes y brindar apoyo de
ventas a nuestros socios”, explic6 Patrick Raguet, director de
mercadotecnia de Dickson-Constant. “Dickson-Constant ha estado
presente en la Internet durante mucho tiempo, y en la actualidad
apoyamos una red de sitios web con diversos propdsitos”.

Como ejemplo, www.dickson-constant.com es el sitio web corporativo
que permite a los visitantes explorar toda la gama de telas Dick-
son y Sunbrella. Este sitio también es un portal para varias he-
rramientas de soporte al cliente, que ayudan a disefiar toldos y
calcular la cantidad de sombra creada por un toldo.

Otro de los usuarios activos de la Internet es Tri Vantage, la sub-
sidiaria de distribucién nacional de Glen Raven. Las aplicaciones
disponibles abarcan desde un catalogo por Internet y una extranet
exclusiva para clientes hasta un sitio orientado al cliente,
www.peopleloveshade.com, que ayuda a los consumidores a cono-
cer los beneficios funcionales y estéticos de la sombra y localizar
profesionales de control solar.

“Es sorprendente cuanto ha crecido nuestro uso de la Internet en el
altimo ano, impulsado por nuestro deseo de incrementar el valor para
nuestros clientes”, coment6 Carolyn D’Amato, directora de publici-
dad de Tri Vantage. “Nuestro objetivo en Internet es proporcionar a los
clientes un método practico para que hagan pedidos y brindarles
las herramientas educativas y la informacién que aumentara el
éxito de sus negocios”.

El sitio web de Glen Raven con mayor namero de visitantes es
www.sunbrella.com, sede de la marca Sunbrella®. Una remo-
delacion del sitio en 2009 afadié una funcién de busqueda de telas,
incorpor6 un blog y cambi6 la orientacién del sitio hacia las aplica-
ciones de estilo de vida. El trafico del sitio sigue creciendo de manera
constante a pesar de la recesion econémica.

Un sitio asociado cercano es www.outdoorspaces.com, una empresa
de participaciéon conjunta con Somfy Systems, lider en motores y
controles para toldos. El sitio de Outdoor Spaces promueve toldos para
estilos de vida al aire libre e incluye un directorio de fabricantes.

El sitio web corporativo de Glen Raven, www.glenraven.com, tam-
bién fue remodelado en 2008, incorporando material de la revista
Raven. El sitio corporativo ofrece un portal a las subsidiarias y los
productos de Glen Raven. Glen Raven también ha incursionado en
medios sociales, con paginas en Facebook y cuentas en Twitter.

“Con cada nueva generacion de sitios web, destacamos mas elemen-
tos visuales y niveles mas altos de enlace con los clientes”,
dijo Wicker. “La gente visita los sitios web porque tiene necesidades
especificas, y queremos asegurarnos de que nuestro diseno, nave-
gacion y contenido satisfagan esas necesidades de manera rapida
y sencilla”.

PAGINA OPUESTA La presencia de Glen Raven en la Internet sigue diversi-
ficdndose, con aplicaciones centradas en el servicio directo al cliente y
en el apoyo a la mercadotecnia para consumidores. Esta coleccion de
imagenes muestra pantallas que van desde un sitio de Dickson-Constant
que ofrece consejos sobre mantenimiento de embarcaciones hasta un
sitio web de Tri Vantage que permite a los fabricantes de toldos y aplica-
ciones maritimas hacer pedidos por Internet. El directorio de la derecha
muestra una lista completa de los sitios actuales, entre ellos las incur-
siones recientes de Glen Raven en los medios sociales.




I Resumen general de los sitios
e i e S | web de Glen Raven
www.glenraven.com
Sitio web corporativo

www.sunbrella.com
Sitio de la marca Sunbrella

www.dickson-constant.com
Sitio corporativo y para clientes

www.dickson-coatings.com
Sitio corporativo y para clientes

www.trivantage.com
Portal corporativo y para clientes

www.glenravenlogistics.com
Sitio corporativo de logistica
y portal de servicios

www.geogrid.com
Sitio corporativo de Strata Systems

www.outdoorspaces.com
Materiales educativos para consumi-
dores, directorio

www.peopleloveshade.com
Materiales educativos para consumi-
dores, directorio

www.storisfesinfos.com
Soporte al cliente de toldos de Dickson

)
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www.careformyboat.com
Sitio de mantenimiento de embarca-
£ TriVaniag A e ciones de Dickson

Digital Quality

THE BRIGHT SPOT 4 ' www.storisteagreedickson.com

LS B ess b I 4 - i Red de tiendas de toldos Dickson

www.tissus-creatifs.com
Sitio no profesional de Dickson

Medios sociales

http://www.facebook.com/GlenRaven

http://www.facebook.com/Sunbrella

http://www.facebook.com/Sunbrella

http://twitter.com/Sunbrella




EL SOFTWARE CAMBIA
EL ROSTRO DE LA
INDUSTRIA DE

LOS TOLDOS

“El software Canvas Link es una
poderosa adicion a los esfuerzos
de ventas y mercadotecnia de los
negocios de toldos”.

Steve Ellington

e ciertas maneras, Larry Gomes es la persona de quien
menos se creeria que fuera a cambiar de paradigmas en la
industria de los toldos. Sin embargo, al tener en cuenta la

historia de su vida, tal vez sea la persona con mayor probabilidad de

generar cambios fundamentales.

La trayectoria profesional principal de Gomes fue en el area de desarrollo
de software para la industria de servicios financieros, pero su primer
amor fue la navegacion, lo que lo llev6 a trabajar con lona para su cuiter
Pearson de 36 pies de eslora a principios de la década de 1990. Luego,
el senor Gomes, con verdadero espiritu de empresario, comenzo a ope-
rar su propio taller de lona en Rhode Island, ademéas de su empresa
de software.

“Como nuevo fabricante que era, me senti frustrado al ver que no existian
buenas herramientas de software que me ayudaran a disehar y vender
productos de lona, por lo que comencé a crear mis propias herramien-
tas”, recuerda. “Disenamos un programa que nos permitia tomar fo-
tografias de las casas o empresas y sobreponerles toldos. Ayudé mucho
a que los duenos de las propiedades pudieran visualizar lo que podia
hacerse con un toldo”.

Gomes sigui6 desarrollando software para su taller de toldos, anadiendo
herramientas de cotizaciones y capacitacion, ademas de mejorar el mo-
dulo de diseno de toldos. Un dia, a principios de 1997, un representante de
mercadotecnia de The Astrup Company, un distribuidor nacional, vio
una demostracion del software durante una visita de rutina al taller de

lonas de Gomes.

El representante de mercadotecnia se qued6 tan impresionado que llevo la
obra de Gomes a la direccién de Astrup, que anadi6 el software a su
catalogo de ventas. Poco tiempo después, John Boyle & Company, la
otra gran empresa nacional de distribucién de toldos en esa época,
también afnadi6 el software de Gomes a su catalogo. Con apoyo de ven-
tas y mercadotecnia de Astrup y Boyle, con el tiempo Gomes cerré su
taller de lonas y se dedic6 de tiempo completo a su nueva empresa:
“Canvas Link”.

“Canvas Link cambi6 mi vida”, afirmé Gomes, quien ha dedicado 12 afos a
su desarrollo. “Otros fabricantes me llamaban para felicitarme por los
productos Canvas Link y hacer preguntas. Fue maravilloso ayudar a
estos colegas fabricantes a resolver problemas en sus negocios. Formé
muchas buenas relaciones y, al ver la diferencia que habia marcado en
sus vidas, me propuse nunca abandonarlos”.

Basado en este compromiso con los usuarios de Canvas Link, Gomes
comenz6 a buscar socios que pudieran ayudarlo a llevar su creacion al
siguiente nivel. En 2007, cuando Glen Raven adquiri6 Astrup y Boyle y
formé Tri Vantage, se present6 la oportunidad ideal. A principios de
este afo, Tri Vantage adquiri6 los derechos del software Canvas Link e
inici6 un programa de mejoras. Este verano, Tri Vantage ofrecié Can-
vas Link con importantes descuentos a los fabricantes de toldos,
y Gomes siguié desempenandose como consultor de apoyo y desarrollo.

“El software Canvas Link es una poderosa adicion a los esfuerzos de
ventas y mercadotecnia de las empresas de toldos”, coment6 Steve
Ellington, presidente de Tri Vantage. “La capacidad de ilustrar c6mo se




veria un toldo en una casa o en una empresa aumenta la eficacia del

proceso de ventas. Las cotizaciones automatizadas, basadas en los
disenos propuestos, aceleran el proceso de venta y motivan a los com-
pradores”.

Los usuarios de Canvas Link informan que el software es una valiosa herra-
mienta de ventas y mercadotecnia, sobre todo al trabajar con clientes que
compran toldos por primera vez. El software también les ahorra
tiempo a los fabricantes de toldos, la mayoria de los cuales son pe-
quenas empresas.

“Usamos el software Awning Composer de Canvas Link para nues-
tros clientes residenciales y comerciales”, declar6 Mark Horton, de
Atlantic Awning Co., una empresa familiar que opera en el mercado
de Boston desde 1888. “En el caso de los clientes residenciales, ayuda
a los propietarios de casas a visualizar cual seria el aspecto del toldo
una vez instalado. En el caso de los clientes comerciales, los arquitectos
quieren ver una representacion virtual, y Awning Composer aumenta
notablemente nuestro profesionalismo. Ha incrementado completamente
nuestras ventas y me ha permitido ser proactivo en las actividades de
mercadotecnia”.

Deric Cruikshank, de Salem Tent and Awning, en Salem, Oregon,
afirma que la inversion en el software Canvas Link ha sido buena para
la empresa que fue fundada en 1890.

“Con todos los programas de disefio de hogares que se transmiten por
television, la visualizacion se ha convertido en un factor importante para los

propietarios de casas”, declar6é Cruikshank. “Awning Composer es una ex-
celente herramienta para ayudar a cerrar las ventas, sobre todo cuando
se trata de elegir la tela”.

Tri Vantage continda mejorando Canvas Link para maximizar su valor
para los fabricantes de toldos como una herramienta que ayuda a
vender, disefar y fabricar con mayor eficacia, eficiencia y rentabilidad.

“Nuestro objetivo es ayudar a los profesionales de control solar a for-
talecer sus negocios, ampliar los mercados y satisfacer a los clientes”,
declar6 Mark Stiver, gerente de sistemas de mercadotecnia de Tri Vantage
y gerente de proyecto de Canvas Link. “Canvas Link es uno de los diver-
sos usos innovadores de la tecnologia informética que seguiremos de-
sarrollando. Trabajamos de manera estrecha con los clientes para
desarrollar mayor funcionalidad de Canvas Link y nuevas aplicaciones
maritimas y de apoyo para muebles informales. El dnico limite de las
posibilidades de innovacidén es nuestra imaginacién”.

PAGINA OPUESTA Durante la exposicion de la Asociacion Internacional
de Telas Industriales (Industrial Fabrics Association International, IFAI) en
otono, Larry Gomes, segundo desde la derecha, demuestra las mas re-
cientes funciones de Canvas Link. ARRIBA Esta fotografia compuesta ilustra la
manera en que se utilizé el software Canvas Link para crear una repre-
sentacion virtual de un toldo para la casa de playa de un cliente. La fo-
tografia en la camara es la imagen “antes”. Ademas de las herramientas
de visualizacion, Canvas Link también ofrece software de céalculo de costos
de fabricacion de toldos.




“En Saab Barracuda, los productos que fabri-
camos salvan vidas, por o que nunca ha habido

SAAB BARRACUDA margen para atajos”.
PROSPERA CON Dottie Womack
‘DECEPCION’

- iy




uando se menciona la palabra “decepcion”, la mayoria de

las personas piensa en algo negativo. Sin embargo, para Saab

Barracuda, la “decepcion” es una fortaleza basica que la com-
pania ha elevado al “Arte de la decepcién”.

La respuesta a este acertijo es que esta compania basada en Lillington,
Carolina del Norte, es lider mundial en sistemas de camuflaje multi-
espectrales utilizados por las fuerzas armadas de los Estados Unidos
para engafar al enemigo. Multiespectral se refiere a que estos sis-
temas protegen a los combatientes contra la deteccion en todos los
niveles: visual, infrarrojo cercano, térmico y radar. Muchos de los sis-
temas de Saab Barracuda también reducen el aumento de tempe-
ratura, algo esencial en zonas de combate desérticas y tropicales.

“Tenemos una fuerza de trabajo con dedicacion increible, consciente
de que la vida depende de nuestro trabajo”, explicé Dottie Womack,
presidenta de la empresa. “Muchos de nuestros empleados son militares
jubilados y varios tienen a un ser querido en Iraq o Afganistan. Fort Bragg
esté a corta distancia de aqui, por lo que nunca estamos lejos de las
fuerzas armadas. La decepcién puede ser una palabra con conno-
tacion negativa para los civiles, pero para los militares puede significar
la diferencia entre la vida y la muerte”.

Los origenes de Saab Barracuda se remontan a 1975, cuando una
empresa predecesora fundada en Lillington comenzé a producir fibras
de aluminio empleadas para esparcir las senales de radar y evitar la de-
teccion de aeronaves militares. Las operaciones en el este de Carolina
del Norte han evolucionado con el paso de los anos y a través de
distintos duefos, enfocandose siempre en la proteccién de los com-
batientes contra la deteccion por el enemigo.

La empresa fue comprada en 2002 por el grupo Saab, lider mundial
en equipo militar, y fue rebautizada como Saab Barracuda. Aunque el
grupo Saab y Saab Barracuda comparten el nombre Saab con la empresa
automovilistica sueca, no hay relaciones comerciales entre ellas. (El nom-
bre Barracuda se originé en una empresa anterior de Saab, especiali-
zada en la fabricacién de redes de pesca de alto rendimiento, una
tecnologia basica para la fabricacion de sistemas de camuflaje).

“Nuestra empresa es de propiedad sueca, pero el control es estrictamente
estadounidense, tal como lo exige el Departamento de Defensa”, aclard
Womack. “Tenemos nuestro propio consejo directivo estadounidense y
varias medidas especiales para evitar el control extranjero de nuestra
tecnologia”.

Los productos ofrecidos por Saab Barracuda son de alta tecnologia,
capaces de proteger a tanques y otros equipos militares grandes asi
como a combatientes individuales. Los 175 empleados de la empresa dise-
fan y fabrican gran nimero de productos de tecnologia avanzada,
como sistemas de camuflaje estaticos, méviles y personales hechos a la
medida, y productos de control de clima. Entre sus clientes estan el Ejército,
la Armada, la Infanteria de Marina y la Fuerza Aérea de los Estados
Unidos, asi como otros importantes proveedores militares.

“El modelo de negocios es diferente cuando en esencia se tiene un
solo cliente: las fuerzas armadas de los Estados Unidos”, senald
Womack. “No sélo cumplimos con los requisitos del Departamento
de Defensa, como los inspectores en las instalaciones, sino que también
nos retamos a mejorar de manera continua, por ejemplo, adoptando téc-
nicas de fabricacion esbelta y Seis Sigma”.

Como uno de los principales proveedores de las fuerzas armadas del
pais, Saab Barracuda trabaja con un selecto grupo de proveedores
externos, como Glen Raven, que provee telas para los sistemas de
red de camuflaje ultraligera (Ultra Lightweight Camouflage Net,
ULCAN). Estos sistemas brindan proteccién multiespectral que
puede instalarse de manera rapida y sencilla con poco personal,
gracias a su peso ligero.

“Glen Raven tiene un excelente grupo técnico con extensos
conocimientos de telas y acabados”, dijo Womack. “Son muy utiles
para mejorar de manera continua nuestros productos”.

La relacién entre Saab Barracuda y Glen Raven es el resultado de la
adquisicién de John Boyle & Company por parte de Glen Raven en 2007.
John Boyle, una empresa nacional de fabricacion y distribucion de telas
técnicas, habia surtido telas a Saab desde 1998, a través de sus insta-
laciones en Statesville, Carolina del Norte.

“Trabajamos con Saab desde el principio para desarrollar una nueva
tela para los sistemas de ULCAN?”, expreso Rich Lippert, miembro del
equipo original de John Boyle y actual vicepresidente de productos
militares y para exteriores de Glen Raven. “Bobby Stone, nuestro ge-
rente de planta en Statesville, y su equipo trabajaron muy de cerca
con los expertos de Saab en cada una de las etapas de desarrollo,
y seguimos teniendo personal técnico que colabora estrechamente
con Saab”.

A medida que los requisitos militares crecen y cambian, la relacion entre
Saab Barracuda y Glen Raven sigue siendo un elemento esencial para
satisfacer los requisitos de decepcion de los combatientes modernos. La
experiencia técnica complementaria y los valores compartidos son la
esencia de una relacion de éxito.

“La fortaleza medular mas importante de Saab Barracuda siempre ha
sido nuestro enfoque ético para los negocios”, dijo Womack, quien ha
formado parte de las operaciones en Lillington desde 1976. “En los anos re-
cientes, el gobierno ha hecho mayor hincapié en las practicas éticas de
negocios, las cuales siempre hemos seguido. En Saab Barracuda, los
productos que fabricamos salvan vidas, por lo que nunca ha habido
margen para atajos”.

Si desea mas informacién, visite www.saabgroup.com/us.

PAGINA OPUESTA (arriba) Miembros del equipo administrativo de Saab Barracuda:
sentados, de izquierda a derecha, Bill Easterling, vicepresidente de manu-
factura y desarrollo de nuevos productos; Dottie Womack, presidenta; y
Mike Wood, vicepresidente de desarrollo comercial. De pie, de izquierda a
derecha, estan Hollie Wade, directora de seguridad de instalaciones; Magnus
Natt och Dag, director de finanzas; y Patricia Anderson, vicepresidenta de
calidad técnica y seguridad. PAGINA OPUESTA (abajo) Glen Raven provee
telas usadas por Saab para la fabricacion de sistemas de red de camuflaje
ultraligera (ULCAN). Los sistemas protegen a los combatientes de ser detecta-
dos por los enemigos desde casi cualquier fuente, incluso visualmente y por
radar, y pueden instalarse de manera rapida y sencilla gracias a su peso
ligero. Los sistemas de redes son fabricados con las estrictas normas es-
pecificadas por las fuerzas armadas para la proteccién del personal militar
estadounidense en el campo de batalla.







® Qué tienen en comun las personas que reman por el rio Haw del

c,condado de Alamance y los duenos de casas al decorar sus

areas al aire libre? La primera respuesta quiza sea “no mucho”,

pero en realidad ambos estan unidos por el compromiso de Glen
Raven con la responsabilidad ecolégica.

Uno de los compromisos mas visibles con el medio ambiente es un
nuevo parque de acceso para remeros apoyado por Glen Raven en
el rio Haw del condado de Alamance, cerca de las oficinas cen-
trales de la empresa en Carolina del Norte. A través de un acuerdo
cooperativo con el Comité de Senderos del Rio Haw, Glen Raven ha
provisto a los remeros un medio de acceso al rio Haw a través de
Glen Raven desde 2001. En fechas mas recientes, la empresa
apoyo la creacién de un nuevo sitio de acceso en el rio Haw, el se-
gundo en popularidad del estado entre los aficionados al remo.

“El nuevo Acceso para remeros en Altamahaw es un importante
punto de acceso que permite un porteo seguro alrededor del
dique de piedra de Glen Raven para descender por el rio”, ex-
plic6 John Gant, quien ha encabezado la participacién de Glen
Raven en este proyecto.

La seccion del rio Haw a la que se tiene acceso a través de este nuevo sitio
originalmente tenia cascadas naturales bajas y ahi estaba ubicado
un molino de granos a principios del siglo XIX. John Q. Gant, fun-
dador de Glen Raven, y un socio de negocios aumentaron la altura
del dique para apoyar la demanda de energia de la fabrica de textiles
de Glen Raven en Altamahaw. Con una altura cercana a los seis
metros, es el ultimo dique de piedra que queda en el rio Haw en el
condado de Alamance.

A principios de 1939, se integré un generador hidroeléctrico al dique
para suministrar energia a la planta de Glen Raven en Altamahaw.
Con la reubicacion de Glen Raven Logistics a la ex planta de Altama-
haw, se actualiz6 el generador hidroeléctrico y ahora suministra hasta
un millén de Kkilovatios-hora cada afo para las operaciones
de logistica.

En otras iniciativas ambientales, el centro de fabricacion de telas
Sunbrella® de Glen Raven en Anderson, Carolina del Sur, reciente-
mente obtuvo la certificacion ISO 14001 para su sistema de gestion am-
biental. La certificacién ISO abarca los procedimientos, procesos y
actividades de planificacion medioambientales de la planta. Basada
en Ginebra, Suiza, la Organizacién Internacional para la Es-
tandarizacion (International Organization for Standardization,
ISO) es la mayor entidad de desarrollo de normas internacionales en
el mundo. Es mas conocida por sus normas de calidad ISO, que la
planta de Anderson también ha logrado.

La planta de Glen Raven en Anderson, que también esta registrada
como Socio Energy Star en reconocimiento a su programa integral de
eficiencia energética, sigue apoyando su programa Renaissance que
recicla fibras de desecho para nuevos usos, como alfombras para
exteriores, y su programa Recycle My Sunbrella que acepta telas
usadas de los consumidores para reciclarlas.

Colonial Mills, Inc., uno de los principales fabricantes de alfombras
tejidas, vendidas con la marca “cmi”, ha sido una de las empre-
sas mas activas en la promocion de alfombras con hilos Sunbrella
Renaissance. Las alfombras se exhibieron este afio en gran namero
de casas de exhibicion para revistas patrocinadas por Glen Raven.

Otra tela con contenido reciclado, tejida en la planta de Anderson,
es un producto de alto rendimiento para recubrimientos de muros
comerciales, comercializado en sociedad con Maharam, un importante
proveedor de textiles. La tela para recubrimiento de muros, que se destaca
por su larga durabilidad, facilidad de limpieza y resistencia a la deco-
loracion, esta disenada para oficinas, hoteles y areas publicas. Esta
hecha de un 25 por ciento de contenido reciclado a partir de envases
de bebidas.

“En Glen Raven, nuestro compromiso
ecolégico es hacer lo mejor posible
por el medio ambiente, y ha sido parte
de nuestra cultura durante décadas”.

Allen E. Gant, Jr.

El programa de reciclaje de telas Sunbrella de Glen Raven,
“Recycle My Sunbrella”, opera a través de un sitio web:
www.recyclemysunbrella.com. Cualquier persona interesada en
enviar telas Sunbrella para reciclaje debe visitar el sitio para cono-
cer detalles adicionales sobre el proceso de devolucion.

El reciclaje se destaca en todos los aspectos de las operaciones de Glen
Raven, incluso en las oficinas ejecutivas en Burlington, donde se re-
ciclaron mas de 16,800 kilogramos (37,000 libras) de papel de des-
perdicio durante el Gltimo afno. Asimismo, el papel comprado para las
oficinas centrales esta hecho con un 30 por ciento de contenido re-
ciclado, lo que reduce el impacto ambiental anual, al ahorrar 75,700
litros (20,000 galones) de agua, 12,000 kilovatios-hora de energia 'y 51
arboles maduros. Todo el papel esta certificado conforme a la Inicia-
tiva Forestal Sustentable.

“En Glen Raven, nuestro compromiso ecologico es hacer lo mejor posi-
ble por el medio ambiente, y ha sido parte de nuestra cultura durante
décadas”, afirmé Allen E. Gant, Jr., presidente de Glen Raven. “Es
evidente nuestra labor en beneficio del medio ambiente en muchos
de los aspectos de nuestro negocio y en nuestras relaciones con las
comunidades donde se sitian las plantas”.

PAGINA OPUESTA Un dique de piedra en el rio Haw suministr6 energia a la
primera fabrica de textiles de Glen Raven a fines del siglo XIX. Este mismo
dique, uno de los diques de piedra mas altos que queda en Carolina del
Norte, se utiliza hoy en dia para impulsar un generador eléctrico que provee
la mayor parte de la electricidad requerida por Glen Raven Logistics. El rio
Haw se ha convertido en uno de los destinos favoritos para los aficionados
al remo, y Glen Raven da su apoyo a través de un donativo de terreno para
la creacion de un nuevo sitio de acceso para remeros.




TELA PARA
TOLDOS GENERA
ENERGIA DEL SOL

entorno templado y comodo. Sin embargo, équé pasaria si un

oldo pudiera hacer mas que sé6lo bloquear la luz del sol? ¢Qué

pasaria si un toldo también pudiera generar energia eléctrica a par-
tir del sol?

I os toldos son excelentes para bloquear la luz solar y crear un

Este “qué pasaria” llev6 a Dickson-Constant a lanzar en 2005 un pro-
grama de desarrollo para crear un toldo fotovoltaico, en asociacién
con Somfy® Systems, fabricante lider de motores y controles en Eu-
ropa. El fruto de esta labor, un prototipo funcional de un toldo foto-
voltaico, hizo su debut en una exposicién comercial en 2008 y ha
capturado el interés de la prensa internacional. La tela del toldo in-
corpora paneles solares que producen una corriente eléctrica
cuando se exponen a la luz.

“El toldo fotovoltaico es una solucién innovadora y ecolégica que
limita el impacto arquitectonico; puede enrollarse y desenrollarse y
anadirse a las formas relativamente complejas de las estructuras exis-
tentes”, senalé Vincent Baudelet, gerente de mercado de la nueva
tela Dickson. “Los lugares donde visualizamos la instalacién de
estos toldo son casas, edificios de oficinas y residenciales, casas
moviles y barcos”.

A diferencia de los paneles cristalinos rigidos, la tela solar Dickson
emplea tecnologia de celdas solares basada en pulverizacién de si-
licio. Estas celdas solares son ultradelgadas y ligeras, en compara-
cién con las clasicas celdas solares con silicio cristalino en paneles
rigidos. Las celdas solares incorporadas en las telas de los toldos fo-
tovoltaicos tienen la flexibilidad suficiente para que puedan enro-
llarse con la tela, pero tienen muy alta eficiencia energética. Dickson
desarroll6 un proceso patentado de laminado de las celdas solares
a la tela.

“El sector de energia solar fotovoltaica esta creciendo casi un 40 por
ciento anual en Europa, fomentado por los reglamentos e incentivos
gubernamentales”, expres6 Baudelet. “Segun las evaluaciones
de los expertos, la competencia entre la energia fotovoltaica y la
electricidad de la red ya es una realidad en el sur de Italia. Lo mismo
podria ocurrir en Espafa y el sur de Francia para 2015, y en gran
parte de Europa para 2020. La Asociacion Europea de la Industria
Fotovoltaica (European Photovoltaic Industry Association, EPIA)
pronostica que la electricidad fotovoltaica en Europa podria repre-
sentar de un 10% a 12% de toda la electricidad en 2020, comparado
con el 3% actual”.

A fin de optimizar la produccién de energia y prolongar la vida util
de las celdas, el toldo prototipo desarrollado por Dickson y Somfy
incorpora un motor controlado por un sensor meteorolégico cen-
tral. El sensor extiende el toldo en los dias soleados y los enrolla
cuando hay viento, para evitar danos.

“El toldo fotovoltaico es una solucidn innova-
dora y ecoldgica que limita el impacto arqui-
tectonico; puede enrollarse y desenrollarse y
anadirse a las formas relativamente complejas de
las estructuras existentes”.

Vincent Baudelet

Baudelet proporcioné informacién adicional sobre el gran avance
en toldos solares:

P. Muchas personas han soiiado con una tela fotovoltaica. ¢Por qué
cree que este prototipo tendra éxito?

R. Con el calentamiento global y el agotamiento de los recursos na-
turales, la energia renovable ha tenido un auge y los gobiernos eu-
ropeos estan apoyando su desarrollo a través de reglamentos y
créditos fiscales. La energia solar es sustentable y ecoldgica, sin emi-
siones de CO9y.

P. ¢Cuales cree que seran las principales aplicaciones?

R. Nos estamos enfocando en tres mercados: toldos, vehiculos recrea-
tivos y aplicaciones maritimas. La energia fotovoltaica es muy atrac-
tiva para las aplicaciones “némadas”, como los vehiculos recreativos
y las embarcaciones, donde es dificil el acceso a otras fuentes
de energia.

P. ¢Qué hay de la cuestion del precio? Pareceria ser un producto
costoso.

R. En el caso de los consumidores europeos, la electricidad genera-
da con el toldo podria venderse a la empresa eléctrica nacional con
tarifas muy atractivas. Si se suman los créditos fiscales (el 50 por
ciento del valor de compra), la inversion se recupera en unos siete
anos.

P. Describa al equipo de desarrollo que esta detras de este pro-
ducto.

R. El equipo de Dickson-Constant estuvo formado por 10 personas:
ingenieros, gerentes de mercado y otros, mas un equipo de desa-
rrollo de Somfy Systems. El proyecto también recibi6 el apoyo de
una organizacion francesa que brinda ayuda para la innovacién y a
nuevas empresas. La principal facultad de ingenieria textil de Fran-
cia también nos esta ayudando.

P. ¢Cuando estaran disponibles para venta las telas?
R. Prevemos que sera a fines de 2010 para el mercado de vehiculos
recreativos, y en 2011 para los mercados de toldos y embarcaciones.

ABAJO EI prototipo del toldo fotovoltaico de Dickson-Constant incorpora
tecnologia de celdas solares flexibles. El proyecto es encabezado por Vin-
cent Baudelet, gerente de mercado.




LAS TELAS PARA
TOLDO SE VUELVEN
AUTOLIMPIANTES

poco de de jabdn, agua tibia y un cepillo de cerdas suaves son
suficientes para eliminar casi todas las manchas. Si las telas
son de la marca Sunbrella® o Dickson®, incluso puede afadir blan-
queador a la solucion limpiadora para eliminar manchas muy tenaces.

L as telas actuales para toldos son bastante faciles de cuidar. Un

Sin embargo, équé le pareceria si un toldo fuera ain mas facil de
limpiar? éQué le pareceria si las telas para toldos fueran au-
tolimpiantes?

Dickson-Constant acaba de elevar el estandar en el mantenimiento de
las telas para toldos, con una nueva linea de telas autolimpiantes donde
la suciedad se escurre con sélo anadir agua. El tratamiento Perma-
clean®, incorporado en la tela Orchestra Max, es la base de las carac-
teristicas autolimpiantes de vanguardia. Se aplican nanoparticulas al
conjunto de la tela para formar una densa capa protectora que
mantiene la suciedad en la superficie, donde es mas facil enjuagarla.

Sin embargo, Dickson-Constant no se conformo con la autolimpieza
de su nueva tela. Ademas de sus cualidades autolimpiantes, Orchestra
Max es impermeable. La impermeabilizacién se logra mediante la
adicién de una resina acrilica antiftingica, resistente a la radiacién ul-
travioleta.

“La combinacion de facilidad de mantenimiento e impermeabilizacion
hace de Orchestra Max un producto tnico en el mercado de toldos”,
afirm¢ Patrick Raguet, director de mercadotecnia de Dickson-Constant.

“Orchestra Max es una tela especialmente apropiada para instalaciones
permanentes con alto grado de exposicién a cambios climéaticos y con-
taminacion”, anadié. “Esté4 disehada sobre todo para tiendas, hoteles
y otras aplicaciones comerciales. También es una solucién de van-
guardia para propietarios de casas particularmente exigentes”.

Orchestra Max sustituira de manera gradual a la coleccion Or-
chestra TT de Dickson-Constant, que ha sido su linea de telas de
grado profesional para toldos. Raguet proporcion6 mas detalles sobre
este innovador desarrollo:

P. ¢éQué condujo a Dickson a desarrollar Orchestra Max?

R. El mercado de telas para toldos ya estd maduro en Europa, y
como lideres debemos aportar innovacién al mercado, a fin de ayu-
dar a nuestros clientes a distinguirse de la competencia. El manteni-
miento de telas para toldos es un tema importante, sobre todo en in-
stalaciones fijas o permanentes, como las de tiendas, hoteles, bares

“La combinacion de facilidad de manteni-
miento e impermeabilizacion hacen de
Orchestra Max un producto unico en el
mercado de toldos”.

Patrick Raguet

y restaurantes que estan expuestos al sol, a la contaminacién y a las
manchas. Todos nuestros clientes han buscado durante anos una
tela autolimpiante.

P. Orchestra Max incorpora varias tecnologias. ¢Cuales de éstas son
nuevas y cuales ya existian?

R. La tecnologia autolimpiante no es realmente nueva. Por ejemplo, ya
existia en cristales. Sin embargo, en lo que se refiere a telas de acrilico, es
una tecnologia nueva. Orchestra Max ofrece dos grandes ventajas a los
usuarios: facilidad de mantenimiento, ya que basta una lluvia o un
enjuague con agua para eliminar la suciedad de la tela. Segundo, las
caracteristicas impermeables de la tela le permiten disfrutar de una
terraza en todo clima.

P. Describa la nanotecnologia que esta detras del producto.

R. La nanotecnologia es la ingenieria de sistemas funcionales en el
nivel molecular. Un tratamiento autolimpiante produce lo que se conoce
como “efecto de loto”, un fenémeno fisico que da como resultado
una superficie superhidrofébica (resistente al agua), como la de
una planta de loto. Durante décadas se ha observado en la natu-
raleza, y ahora se duplica en varios productos, la manera en que
cualquier suciedad en la planta de loto permanece en la superficie de
las hojas superhidrofébicas y se escurre con el agua.

P. ¢Cuadles seran los principales tipos de instalaciones para Orchestra
Max?

R. Las instalaciones fijas o permanentes en tiendas, hoteles, bares y
restaurantes son ideales para Orchestra Max, cualquier lugar donde
haya mucha exposicion a radiacion ultravioleta, lluvia, contaminacion
y manchas.

P. ¢éQué opciones se ofrecen? ¢Cuantos disefos y colores solidos?
R. Hay 32 estilos: 21 con colores s6lidos y 11 con franjas elegantes.

P. ¢Donde estara disponible esta tela?
R. Durante la etapa de introduccion, esta tela s6lo estara disponible
en Europa.

ARRIBA Las telas para toldos mas nuevas de Dickson-Constant incorporan nano-
tecnologia de autolimpieza. Patrick Raguet, director de mercadotecnia, revisa
muestras de desarrollo.




MILES TALBOTT REDEFINE
CADA HABITACION COMO
UNA “SALA DE ESTAR’

tipica recordara la “sala de estar”. Era la habitacién con los
muebles bellamente tapizados, donde se atendia a los invita-
dos y estaba prohibida la entrada a nifnos.

C ualquier persona que haya crecido en una casa estadounidense

Sin embargo, la definicién de la “sala de estar” esta cambiando, gra-
cias a companias innovadoras como Miles Talbott Furniture, que ha
adoptado una extensa linea de telas Sunbrella® de rendimiento dise-
nadas por Joe Ruggiero, disefiador de muebles para el hogar.

“Creemos firmemente en la filosofia de Joe, de que cada habitaciéon
de una casa debe ser una ‘sala de estar’”, expresoé Jim Stokes, socio ad-
ministrativo de Miles Talbott, en High Point, Carolina del Norte. “Nues-
tro mayor reto es la educacion. La gente ve nuestras hermosas telas
Sunbrella de rendimiento y pregunta, érealmente es Sunbrella? ¢Es
cierto que puedo limpiarla con blanqueador?”.

La reciente alianza con Joe Ruggiero y las telas Sunbrella es s6lo una
de varias decisiones estratégicas que han impulsado el creci-
miento constante de Miles Talbott desde su fundacién en 1993 como
organizacion hermana de Michael Thomas Furniture.

“Miles Talbott fue creada para atender un segmento especifico del
mercado, el punto inicial del alto nivel y una estética mas informal”,
dijo George Jordan, presidente de Miles Talbott. “Nos hemos
ganado una reputacién por nuestros productos de alta calidad
hechos a la medida, el servicio al cliente y los cortos tiempos
de entrega”.

Miles Talbott entrega el 90 por ciento de los pedidos en un plazo de
30 dias y el 40 por ciento en 15 dias. Los vendedores minoristas que
llaman por teléfono a la compania pueden tener la certeza de que es-
cucharén una voz humana.

“Hace poco, un vendedor llamé para consultar el estado de una
mecedora para una mujer que pronto tendria a su bebé”, coment6




Chrissy McCormack, vicepresidenta de ventas. “Trabajamos con el geren-
te dela planta para asegurar que la mecedora fuera entregada antes
del nacimiento del bebé”.

En la competitiva industria de muebles, Miles Talbott sabe que la calidad, el
servicio y una extensa variedad de disenos especiales son esenciales,
pero ninguno de estos factores basta para mantener una posicion de
liderazgo. También se requiere creatividad y tolerancia al riesgo para
mantenerse en la cima. Esta filosofia condujo a la alianza con Joe Rug-
giero y las telas Sunbrella.

“Quisimos crear un equipo creativo y
dinamico para los muebles tapizados, y
Miles Talbott nos dejé pasmados”.

Joe Ruggiero

“Joe me llamé un sabado a mi teléfono mévil para hablar de cémo
podiamos colaborar”, recuerda Jordan. “Fue un gran paso asociarnos
con Joe y Sunbrella, pero senti buenas vibraciones desde el principio”.

Miles Talbott lanz6 su primera coleccién de muebles disenhados por
Joe Ruggiero con telas Sunbrella en otono de 2008, con 44 modelos,
numero que ha crecido a 85. La vasta sala de exhibicion de 2,300 me-
tros cuadrados (25,000 pies cuadrados) en High Point es el lugar per-
fecto para dar vida a las visiones de estructuras y telas que Ruggiero
ha creado para Miles Talbott.

“Llevamos a cabo una extensa investigacion para encontrar un socio
de licencias para muebles tapizados”, comenté Ruggiero, creador de
la coleccion JR de mobiliario para el hogar, lanzada en 2002 y que
incorpora una linea de telas Sunbrella. “Quisimos crear un equipo
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creativo y dinamico para los muebles tapizados, y Miles Talbott nos dej6
pasmados”.

La alianza de Miles Talbott, Joe Ruggiero y Sunbrella es representa-
tiva del gran nimero de relaciones que Glen Raven ha formado en la in-
dustria de los muebles. Estética de disefo compartida, énfasis en los
valores basicos y compromiso con la calidad y el rendimiento, garantizan
colaboraciones mutuamente beneficiosas.

“Nuestra base de proveedores tiene importancia critica”, afirmé
Stokes, quien llegé a Miles Talbott después de una exitosa trayectoria
en una empresa de la lista Fortune 500. “Debemos tener proveedores
confiables. Si necesito una estructura de madera o telas para envio
ese mismo dia, cuento con proveedores que cumpliran”.

Cuando se le pregunté sobre su estrategia para el futuro, la respuesta
de Jordan fue: “mantener el rumbo”, apoyados en el compromiso con la
calidad, el servicio y la rapidez de entrega. Detras del compromiso con
la continuidad esta un espiritu emprendedor abierto a nuevas posibili-
dades.

“Aunque hemos logrado un crecimiento superior al 10 por ciento,
nunca podemos ser conformistas”, aseguré. “Damos servicio a un seg-
mento excelente y debemos estar abiertos a nuevas ideas. Cuando de-
cidimos hacer algo nuevo, nos dedicamos al ciento por ciento, como lo
hicimos con la coleccién Joe Ruggiero y las telas Sunbrella”.

PAGINA OPUESTA (abajo) El equipo administrativo de Miles Talbott, de
izquierda a derecha, Jim Stokes, socio administrativo; Chrissy McCormack, vi-
cepresidenta de ventas; y George Jordan, presidente, se mantienen cerca de las
operaciones de manufactura en High Point. ABAJO Joe Ruggiero, disenador de
muebles para el hogar, colabora con Miles Talbott con telas y tapiceria orienta-
dos a consumidores que valoran la excelencia en el disefio combinada con dura-
bilidad y facilidad de mantenimiento. Los productos Sunbrella de Miles
Talbott abarcan desde cobertores para camas hasta muebles y cortinas.
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BIENESTAR: UN
CAMBIO EN EL QUE
PODEMOS CREER

POR SUSAN E. SANDERS, MS, MBA
GERENTE DE PROGRAMA DEL CENTRO DE ESTILO
DE VIDA, CENTRO MEDICO REGIONAL DE ALA-
MANCE (ALAMANCE REGIONAL MEDICAL CENTER)

“La resistencia al estrés ayuda a
aumentar la productividad, al comple-
tar lo que ‘se tiene que hacer’ a fin
de tener mas tiempo para lo que ‘se
quiere hacer’”.

Susan Sanders




n el creciente debate sobre las reformas al sistema de salud, hay
Etal vez un punto en el que todos pueden estar de acuerdo: la

mejor manera de reducir los costos de salud es mantenerse sano.
El ejercicio, la buena nutriciéon y el descanso suficiente son esen-
ciales para la buena salud, sin importar qué suceda en el debate del
sistema de salud. Un factor importante para salir avante en la caética
situacion actual es la resistencia al estrés. La resistencia al estrés ayuda
a aumentar la productividad, al completar lo que “se tiene que hacer”
a fin de tener mas tiempo y energia para lo que “se quiere hacer”. La re-
sistencia al estrés, asi como la productividad resultante, se presen-
tan en tres dimensiones del bienestar: fisico, mental y ambiental.

Bienestar fisico

Todos saben lo importante que es comer sanamente y hacer ejercicio, por
lo cual haremos hincapié en la importancia del suefio. La falta de suefo
libera hormonas que aumentan el apetito. Las investigaciones mues-
tran que si duerme cuatro horas o menos cada noche, es un 75 por
ciento méas probable que sea obeso. Si no duerme al menos siete horas
por noche, siga estos consejos.

A partir de hoy:

* Nada de cafeina después de las 2:00 p. m.

» Desconecte todo en la recAmara. Las lamparas de noche y los relo-
jes despertadores son las Ginicas excepciones.

+ Use la recamara s6lo para dormir y para las actividades intimas. Nada de
comer, trabajar con la computadora o ayudar a los nifios con sus tareas
escolares.

* Establezca una rutina de 15 a 30 minutos antes de dormir, que no in-
cluya aparatos electrénicos (es decir, ver la television). Lavese, se-
leccione la ropa para el dia siguiente, lea, escriba en un diario,
acuéstese y cierre los ojos. Un CD de relajamiento puede ayudarle a
conciliar el suefo.

* Hable con su médico o visite Sleepfoundation.org para obtener
mas informacién.

Salud mental

¢Es productivo, o simplemente se mantiene ocupado? El estrés puede afec-
tar su productividad y destruir su cuerpo, encaminandolo hacia la obesi-
dad y otros problemas de salud. Cuando tiene estrés, el cuerpo retorna
ala época prehistérica. No puede distinguir entre tratar de hacer varias
cosas al mismo tiempo y ser atacado por un tigre dientes de sable.
El cuerpo responde liberando calorias para huir o pelear. Ninguna de
estas acciones es apropiada para trabajar en varias cosas al mismo
tiempo, asi que el cuerpo almacena las calorias, usualmente en la cin-
tura, causando obesidad.

A partir de hoy:

- Haga una cosa a la vez. Imaginese cuan contentas estaran las per-
sonas al sentir que usted les ha dedicado toda su atencién durante
una conversacion.

* No envie correos electronicos a personas que estan a dos metros en
la oficina; levantese y hable con ellas. Considere los “viernes sin
correo electrénico” en toda la compania. ¢Por qué ser el inico que
goza de los beneficios?

* Deténgase durante dos minutos cada hora. Péngase de pie, respire
profundamente y estirese hasta el cielo. Repita tres veces. Programe
el temporizador de su Blackberry y escapese al bano si es necesario.

* Visite DrPeeke.com para obtener mas informacion.

Ambiente organizado

En promedio, los gerentes tienen 38 horas de proyectos sin termi-
nar en sus escritorios, y la cantidad de papeleo se ha duplicado desde
1985, cuando declaramos con gran optimismo que habria un futuro sin
papeles. La gestion de su ambiente puede reducir el estrés.

A partir de hoy:

* Concédase permiso para dedicar tiempo a organizarse.

¢Puede darse el lujo de no hacerlo?

* Haga un archivo “Algun dia, tal vez” (en papel, electrénico o combi-
nado). Si no puede atender un asunto en los préximos seis meses, ha-
galo a un lado.

* Prepare archivos del 1 al 31 y de enero a diciembre. No necesitara
ese informe hasta la reunion del dia 9, asi que archivelo en la novena
carpeta. ¢No necesita esos planes de viaje hasta mayo? Péngalos en la
carpeta de mayo. A finales de febrero, dedique 10 minutos para poner
el contenido de la carpeta de marzo en los archivos 1 a 31. Si queda
algo en los archivos 1 a 31, quiza su lugar mas apropiado sea un
archivo “Algun dia, tal vez” o una papelera.

* Busque un organizador profesional y consejos en Napo.net.

No subestime el impacto del estrés que la recesion econdémica
mundial tiene en su vida. Los efectos del estrés se acumulan y tal vez no
se manifiesten hoy, pero se haran presentes algun dia, quiza antes de
lo que se imagina. Incorpore estos consejos hoy mismo para tener una
vida mas resistente al estrés.

Susan Sanders es gerente de programa del Centro de Estilo de Vida del
Centro Médico Regional de Alamance. Antes de trabajar en el Cen-
tro Médico Regional de Alamance, Susan administr6é programas de
salud corporativos en Austin y Sherman, Texas, y en la Universidad
Duke (Duke University) y el Sistema de Salud Duke (Duke Health
System). Susan y su esposo, Paul, compiten en triatlones.

GLEN RAVEN HACE HINCAPIE EN EL BIENESTAR DE

SUS EMPLEADOS

Estados Unidos se han unido al programa de bienestar de

la compania desde su lanzamiento este aflo como parte de un
nuevo paquete de beneficios médicos. Los empleados pagan primas
maés bajas cuando aceptan someterse a una evaluacion de riesgos de
salud y siguen las recomendaciones de bienestar de una enfermera pro-
fesional.

M as del 80 por ciento de los empleados de Glen Raven en los

“Aunque el programa tiene menos de un afio, podemos ver que esta
generando resultados positivos”, declar6 Janice Burgess, gerente de
bienestar de Glen Raven. “Hemos recibido muchas historias de cémo la
evaluacidén de riesgos de salud ha identificado problemas que podrian
poner en peligro la vida de los empleados, resultando en una interven-
cién justo a tiempo para evitar un incidente grave”.

Ademas de las evaluaciones de riesgos de salud, Glen Raven ofrece
clinicas en sus centros en Norteamérica donde los empleados
reciben tratamiento de enfermeras profesionales para inquietudes coti-
dianas. Las clinicas, que también estan abiertas a los conyuges de los
empleados de Glen Raven, facilitan la atencién médica a menor costo.

“En lo que va del ano, hemos visto una reduccion significativa en
las reclamaciones de seguros médicos”, sefial6 Burgess. “Dado que
somos un proveedor autoasegurado, estas reducciones son muy im-
portantes para nosotros. Seguiremos analizando los resultados en lo
que resta del ano, pero estamos convencidos de que las evaluaciones
de riesgos de salud y las clinicas en los centros de trabajo son una ex-
celente combinacién para mejorar el bienestar de los empleados y reducir
los costos de los beneficios médicos”.




LAS PANTIMEDIAS
CELEBRAN SU 50.°
ANIVERSARIO

ue una idea que Allen Gant, Sr. habia dado vueltas en su
F mente durante muchos afnos, que habia surgido durante el
embarazo de su primera esposa. ¢Por qué no podian inven-
tar una prenda para mujeres que combinara una pantaleta con

unas medias?

Con la caida del mercado de calceteria de moda a mediados de la
década de 1950, un segmento clave para Glen Raven, era el mo-
mento ideal para una innovacién que reemplazara los ingresos per-
didos. El senor Gant coment6 su idea con el equipo administrativo
de la planta de calceteria y buscaron la manera de modificar la
magquinaria existente para crear la nueva prenda de vestir.

“Tardaron dos dias en tener todo listo y equipar la maquina, pero
el primer resultado estuvo muy lejos de lo que habian imaginado”,
relata “The Raven’s Story”, la historia oficial de Glen Raven. “En
menos de una semana habian resuelto los problemas y pudieron
producir un prenda de nailon que combinaba un par de medias y
una pantaleta hasta la cintura”.

En 1959, Glen Raven solicit6 una patente, sélo para enterarse de
que otra compania habia presentado una solicitud similar aproxi-
madamente al mismo tiempo, lo que significaba que ninguna de las
empresas tendria derechos exclusivos. Sin inmutarse, Glen Raven
lanz6 su nuevo producto al mercado, con el nombre comercial
Panti-Legs®.

“Fue el principio de una revolucién en el mundo de la moda, que
cambif la vida y el disefio de las industrias de calceteria y ropa in-
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“Fue el principio de una revolucién en el
mundo de la moda, que cambid la vida y el
diseno de las industrias de calceteria y ropa in-
tima, por no mencionar la comodidad de
todas las mujeres del mundo”.

Pasaje de “The Raven’s Story”

tima, por no mencionar la comodidad de todas las mujeres del
mundo”, declara un pasaje de “The Raven’s Story”. “Glen Raven
podia declarar, con todo derecho, ser el primero o uno de los
primeros fabricantes de este producto en el mundo”.

Las pantimedias Panti-Leg de Glen Raven se convirtieron en un
elemento fundamental de la moda femenina y tuvieron gran éxito
de ventas durante muchos afos, incluido un rapido crecimiento
durante la época de la minifalda en la década de 1970. Glen Raven
dej6 de fabricar pantimedias a mediados de la década de 1990,
ya que la prenda se habia convertido en un producto de consumo
masivo y ya no era rentable.

“Nuestra compafia es una organizacion muy distinta a la que era
en 1959, cuando mi padre y su equipo inventaron las primeras pan-
timedias”, apunt6 Allen E. Gant, Jr., presidente de Glen Raven. “Sin
embargo, es importante reconocer este gran acontecimiento, ya
que ilustra el espiritu innovador que comenzo6 en 1880 con nuestra
fundacion y contintia hasta nuestros dias”.

ABAJO Aungue la calceteria de moda fue el soporte principal de Glen Raven
durante muchos anos, los mercados comenzaron a desplomarse en la dé-
cada de 1950, lo que sirvi6 de inspiracion para inventar un nuevo pro-
ducto: las pantimedias. PAGINA OPUESTA Glen Raven lanz6 su
marca de pantimedias “Panti-Legs” en 1959, y se mantuvo como lider
del mercado hasta principios de la década de 1990.
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GLENZRAVEN

Glen Raven, Inc.
Glen Raven, NC, EE. UU.
336-227-6211

Tri Vantage
Glen Raven, NC, EE. UU.
336-227-6211

Strata Systems, Inc.
Cumming, GA, EE. UU.
800-680-7750

Francia
Dickson-Constant
Wasquehal, Francia
33-3-20455959

Dickson St. Clair
Saint-Clair de la
Tour, Francia
33-4-74835100

Italia
Dickson-Constant
Gaglianico, Italia
39-015-249-63-03

Espafna
Dickson-Constant
Barcelona, Espana
34-93-635-42 00

Alemania
Dickson-Constant GmbH
Fulda, Alemania
49-661-380820

Escandinavia
Dickson-Constant
Nordiska AB
Gotemburgo, Suecia
46-31-500095

Latinoamérica
Sunbrella/Dickson
Fort Myers, FL, EE. UU.
239-466-2660

Sudafrica
Sunbrella/Dickson
Port Elizabeth, Sudafrica

¥

~, 27-41-4844443
. Fabulous S o

Cuenca del Pacifico Norte

\T- . l') S Ty L Sunbrella/Dickson
New &llll.l-bt(_)cl{lllgﬁ Glen Raven Hong Kong, China
\ 852-2317-6390

¥ TRADEMARK I}Y Cuenca del Pacifico Sur

Sunbrella/Dickson
Sidney, Australia
61 (2) 997-44393

China
Sunbrella/Dickson
Shangai, China

86 (21) 5403-8385

Glen Raven Asia
Suzhou, JiangSu, China
86 (512) 6763-8100
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