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MENSAJE DE CARLOS VALDEZ

Clientes y amigos,

Es un gusto para miintroducir-
los a la nueva publicacion
que Owens Corning Latinoa-
mérica ha elaborado para
ustedes. Mundo OC es una
revista que nos ayudard a in-
crementar nuestros canales
de comunicacidn, con el propdsito de enriquecer
sU conocimiento y experiencia sobre la industria
de la constfruccion y el negocio de aislamientos
en Latinoamérica.

Deseamos iniciar con esta revista un didlogo, para
infercambiar ideas entre ustedes y el equipo que
trabajamos en Owens Corning; los invito a contac-
tarnos através de nuestra drea de mercadotecnia
(latam.oc@owenscorning.com) pues mucho nos
gustaria poder recibir su retroalimentacion y suge-
rencias para que ambos crezcamos en nuestros
respectivos negocios.

Siendo lo mdas importante para Owens Corning, el
cuidar la seguridad de su equipo laboral y debido
a que todos ustedes forman parte ya del mundo
OC, incluiremos en cada edicidon consejos de segu-
ridad que lo preparardn para prevenir accidentes
y conducirse de manera apropiada en caso de
estar frente a uno. Nuestro compromiso con la se-
guridad es incondicional y deseamos prepararle
a detectar condiciones inseguras y a poder ayu-
dar en caso de ocurrir algun accidente.

Owens Corning es una organizacion con un claro
propdsito, una razén principal de nuestras activi-

dades diarias: Generar soluciones, transformar
mercados y mejorar vidas. Siempre nos pregun-
tamos scoémo podemos hacer las cosas mejor?
Todo negocio tiene dreas de oportunidad. En
esta edicién le presentamos consejos para in-
crementar el éxito de su negocio, los cuales le
serdn Utiles y fdciles para practicar en las activi-
dades diarias de su empresa.

Otfra de nuestras ideas, plasmada en esta
edicion, es proporcionarle mayor informacién
sobre el uso del aislamiento y su correcta apli-
cacién. Queremos que usted sea un Profesional
en el Ahorro de Energia para dar un valor agre-
gado a sus clientes, asi verd incrementarse las
ventas de su negocio.

Ademds usted encontrard en nuestra revista
informacion importante de cada uno de nues-
tros productos, asi como acontecimientos rele-
vantes en la industria a la que usted y Owens
Corning pertenecen.

Espero poder tener el gusto de saber pronto de
fodos ustedes.
Un cordial saludo,

Carlos Valdez
Vicepresidente y Director General de Owens Corning



LA SEGURIDAD ES PRIMERO

BOTIQUIN DE PRIMEROS AUXILIOS

El botiquin de primeros auxilios es un recurso bdsico

en donde se encuentran los elementos indispensa-
bles para dar atencion a victimas de un accidente o
enfermedad repentina y en muchos casos pueden
ser decisivos para salvar vidas.

Su contenido cambia de acuerdo a las necesi- MEDICAMENTOS

dadesy debe encontrarse uno en todo sitio donde El botiquin de primeros auxilios debe contener
haya concentracion de personas. La caja debe principalmente: Analgésicos, calmantes para
ser de pldstico o metal. Es importante que todas aliviar el dolor causado por traumatismo, sin
las personas que compartan el lugar (hogar, ofi- embargo no debe usarse indiscriminadamente
cina, automovil, etc.) conozcan la ubicaciéon del porque por su accién puede ocultar la grave-
botiquin. dad de su lesion.
ELEMENTOS ESENCIALES DE UN BOTIQUIN Los principales analgésicos que se utilizan son
de dcido acetilsalicilico, acetaminofen y para-
Los elementos esenciales de un botiquin de pri- cetamol que en el mercado puede encon-
meros auxilios se pueden clasificar asi: trarse con diferentes nombres comerciales, és-

tos también son antipiréticos (bajan la fiebre).
ANTISEPTICOS
Los antisépticos son sustancias cuyo objetivo es
la prevenciéon de la infeccidn evitando el creci-
miento de los gérmenes que comUnmente estdn
presentes en toda lesidon. Los antisépticos reco-
mendados son: Yodopovidona, bactroderm, clor-
hexidina, suero fisiolégico o solucion salina normal
y jabon.

MATERIAL DE CURACION

El material de curacion es indispensable en
botiquin de primeros auxilios y se utiliza para:

1. Controlar hemorragias, limpiar, cubrir heridas o
quemaduras.

2. Prevenir la contaminacién e infeccion.

Los principales materiales de curacion son pro-
ductos de gasa, poliéster y raydn, vendas y cintas
adhesivas, algoddn, aplicadores y abatelenguas.




ACETAMINOFEN

Analgésicos comercialmente. Las precauciones
gue se deben tener para su administraciéon son las
siguientes:

* Administrar siempre con aguag; nunca con cafe,
refresco o bebidas alcohdlicas.

* No se debe administrar a personas con anemia,
lesiones renales y hepdticas.

ACIDO ACETIL SALICILICO

Analgésico conocido comercialmente como:
Aspirina (adultos-ninos), mejoral (adultos-ninos),
asawin (adultos-ninos), son sustancias con capa
entérica que evitan molestias a nivel gastrico.
Para administrar estos analgésicos o calmantes se
deben tener las siguientes precauciones:

* Administrar siempre con agua; nunca con cafe,
refresco o bebidas alcohdlicas.

* No administrar a personas con problemas gastri-
cos (Ulceras); No administrar a personas que san-
gran con facilidad (hemofilicos).

* No administrar durante el embarazo, por cuan-
to a la madre como hijo corren riesgo porque se
afecta el mecanismo de coagulacion.

e No administrar a personas con problemas re-
nales.

* No administrar a personas con historial de aler-
gia a este medicamento.

Recomendaciones de la Cruz Roja Mexicana

SOBRES DE SUERO ORAL

Es indispensable tenerlos, ya que ademds de
administrarse en casos de diarrea para evitar
complicaciones de ésta, también resulta Util
para administrar en casos de quemaduras
hemorragias o en cualquier situacién en que la
victima presenta deshidratacion, evitando asi
que entre en shock.
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ANTIHISTAMINICO

No debe ser un medicamento esencial en la
dotacién del botiquin. Los antihistaminicos es-
tan indicados para personas que presentan re-
accion alérgica grave a la picadura de insec-
tos y que se encuentran distantes de un centro
asistencial mientras se frasladan para la aten-
cion médica.

Estos medicamentos tienen como efectos ad-
versos, sedacion, somnolencia, disminucion
de los reflejos. No debe mezclarse con licor
porque produce mareo, incoordinacion, vision
borrosa, vision doble, nduseas, vomito, dolor de
cabeza.

Estdn contraindicados cuando haya hipersen-
sibilidad a los antihistaminicos, durante el em-
barazo y lactancia.

Se consigue en tabletas (antigripales, cloro-
trimetrén, fenergan, benadryl) y en crema para
la picadura de insectos.



HAGA CREGER SU NEGOCIO

LA RELACION CON SUS CLIENTES
ES LA CLAVE DEL EXITO

El desarrollo y mantenimiento de la relacion que

lleve usted con su cliente es vital para el éxito. El pro-
ceso puede dar lugar a confusiones, ya que usted
deberd manejar problemas y oportunidades y, en
algunos casos, descubrird que son la misma cosa.

SUS CLIENTES ACTUALES LE OFRECEN LA
MAYOR OPORTUNIDAD DE CRECIMIENTO

El primer lugar en dénde buscar un nuevo nego-
cio es en los negocios existentes. Usted puede
potenciar la confianza, relacion y trayectoria que
ya posee con sus clientes actuales, desarrollando
aun mds su negocio. Sélo necesita comprender
mejor sus necesidades y tomar el compromiso
de comunicar la variedad de servicios, apoyo vy
conocimiento que usted puede brindarles.

MANTENGA ABIERTAS LAS LINEAS DE
COMUNICACION

Siéntese a conversar con sus clientes actuales y
preguUnteles qué necesitan. IndlUzcalos a que le
den una opinidén sobre su desempeno y lo que
usted puede hacer para facilitarles el tfrabajo vy
acrecentar sus ganancias. Este infercambio abre
las puertas para que usted pueda brindar a sus
clientes servicios y soporte adicional que lo posi-
cionen como un recurso humano inestimable. So-
lidifiqgue su colaboraciéon y utilice esa base para
lanzar mds negocios en conjunto.

DE A CONOCER SU CAPACIDAD

Permita que los clientes conozcan su rango com-
pleto de servicios y soporte. Puede estar perdien-

do oportunidades de negocio sélo porque sus
clientes no saben todo lo que usted les puede
ofrecer. Comparta con ellos sus éxitos y sus solu-
ciones innovadoras aplicadas en frabajos para
otros clientes.

REUNASE CON SU CLIENTE Y SU EQUIPO EN
EL LUGAR DE TRABAJO

2Su personal conoce realmente a su cliente?
Plantéese la importancia de ir a los negocios o
lugares en donde se llevan a cabo los proyec-
tos, para dar respuestas en tiempo real, eva-
luar oportunidades e identificar dreas en las
que usted puede colaborar con su cliente en
la resolucion de problemas.



ALIVIE LOS DOLORES DE CABEZA CAUSADOS
POR LOS PROGRAMAS DE TRABAJO

Cuanto mds sensible sea a las presiones del pro-
grama de frabajo, mds valioso serd su aporte. Tra-
baje en conjunto con su cliente para identificar
las formas de hacer el proyecto con velocidad
y sin problemas. Promueva la confiabilidad de
cada miembro de su personal, su entrenamiento,
su conocimiento sobre la informacién técnica de
los productos y servicios que ofrece.

COMO CONSEGUIR NUEVOS NEGOCIOS

No rebaje drdsticamente sus precios — En cam-
bio, agregue valor. Conseguir nuevos negocios No
tiene que convertirse en una guerra de precios.
Aprenda a posicionar su compania como un re-
curso valioso mds que como un servicio a la ven-
ta; sudemanda y ganancia aumentardn.

IDENTIFIQUE CLIENTES POTENCIALES

Revise su listay redUzcala alos clientes potenciales
mds importantes. 3Quiénes son las empresas que
podrian ser receptores naturales de sus servicios?
s Quién estd disconforme con su proveedor habit-
ual?g 3En dénde tiene relaciones solidaseg 3Quiénes
son sus contactos ocasionalese 3Quiénes tienen
una necesidad en el drea en la que usted es un
experto?

Tras armar una lista de clientes po-
tenciales, investigue lo siguiente:

1.5Quién es el proveedor habitual
de estas empresas?e

2.3Estan satisfechos?

3.6En qué dreas estan discon-
formes?e

4.5Como podria usted ser de mejor
utilidad a esos clientes?e

Una vez que haya respondido estas preguntas,
le interesard pensar en el modo de acercarse
a estas empresas. De no tener contactos alli,
sconoce a alguien que si los tenga?2 No lo ol-
vide: Sus clientes habituales pueden ser una ex-
celente fuente de referencias.

EVALUE SU EMPRESA Y SU COMPETENCIA

Preste atencion a las cualidades y servicios que
sus potenciales clientes valoran (o no pueden
hallar en otro lugar). Determine qué puede
hacer usted para competir con mas eficien-
cia. Quizds ya pueda brindarles todo lo que su
competencia ofrece y aun mas. Tal vez sea una
cuestion de coémo usted se vende a si mismo.

Formulese estas preguntas:

1.5Quiénes son sus principales
competidores?

2.5Qué entrenamiento, cono-
cimiento o experiencia especifica
lo distinguen de sus competi-
dores?e

3.6Como puede comunicarle a
sus clientes potenciales eso que lo
hace ser exclusivoe

Adaptando sus servicios a las necesidades del
cliente, usted le agrega valor a su negocio y lo
hace crecer.




SEA UN PROFESIONAL EN EL AHORRO DE ENERGIA

INFILTRACION DEL AIRE

bargo, podria atribuirse una pérdida considerable
de energia al aire que entra y sale de la casa a

fecciones del montaje estructural.

En la actualidad, se construyen algunas casas con

buen rendimiento de energia para que el compra-

dor ahorre dinero en gastos de electricidad. Sin em-

través de las juntas de la construccion y las imper-
A —

La mayoria de los constructores y contratistas de
aislamiento tratan la infiltracion de aire mediante
el uso de maisillas, selladores, barreras contra in-
filtfracidn de aire, revestimientos aislantes o una
combinacion de estos métodos. La dificultad re-
side en saber cudl es el método mds conveniente
o dénde sucede la mayor parte de la infiltracion
de aire. El objeto de este artficulo es brindarle al
contratista la informaciéon necesaria para tomar
las mejores decisiones a fin de controlar la infil-
tracién de aire.

EL PAPEL DEL CONTRATISTA DE AISLAMIENTO

Cabe destacar que el contratista de aislamiento
sélo puede prevenir la infiltracion de aire hasta
cierto punto, ya que la mayor parte del trabajo
de prevencion de infiltfracion de aire queda en
manos del constructor, quien deberd utilizar bue-
nas prdcticas de construccion. Por esa razon,
Owens Corning alienta la aplicacién correcta de
materiales térmicos para mejorar el control en el
consumo de energia conjunto entre contratistas y
constructores. El contratista puede ofrecerse a ex-
aminar los planos de construccion por adelanta-
do para ayudar a determinar la probabilidad de
infilfracion de aire. Asocidndose con el construc-
tor, el contratista puede ser de gran ayuda para
evitar la pérdida de energia por infiltracién.

¢Qué es la infiltracion de aire?

La infiltracidn de aire es el intercambio no
controlado de aire a través de aberturas no
deseadas en la estructura. Durante el invierno,
el aire frio que entra en la vivienda debe ser
calentado. Por el confrario durante el verano,
el aire cdlido que ingresa debe ser enfriado y
deshumidificado. Si no se controla la infiltfracién
de aire, el consumo de energia adicional para
refrigeracion y calefaccion puede ser consi-
derable. En una casa comun, la infiltfracion de
aire puede ser responsable de casi un tercio
del costo de calefaccion y refrigeracion total.




¢ Qué es lo que hace que el aire se filire hacia
el interior y el exterior de una casa?

Al soplar contra una edificacion, el viento fuerza el
movimiento de aire a través de pequenas grietas
y aberturas. Incluso las aberturas infimas que no se
divisan a simple vista pueden causar problemas.
Cuando el aire externo entfra en la casa del lado
donde pega el viento, generalmente saldrd por
el lado resguardado del viento. Ademdas, el aire
que se encuentra dentro de la estructura puede
ser expulsado a través de aberturas y grietas en el
cielorraso cuando el techo estd ventilado.

Oftfra manera en la que el aire entra y sale de una
estructura es a través del efecto “chimenea”. El
aire cdlido es mds liviano que el aire frio y tiende
a subir como la corriente de una chimenea cuan-
do el hogar estd encendido. Incluso cuando no
sopla viento en invierno, el aire cdlido dentro de
una edificacién se fuga primero hacia el techo a
través de grietas y aberturas, y luego al exterior
a través de aberturas de ventilacion. Este aire sa-
liente es reemplazado por aire frio que llega al es-
pacio calefaccionado desde el exterior.

La infiltracion de aire real depende
de factores tales como:

* La velocidad del viento.
* La direccién del viento.
* La temperatura exterior.
* La proteccion externa.
* El equipo de calefaccion/refrigeracion/
ventilacion.

* La orientacién de la casa.

* La proximidad a otras construcciones y
la proteccidn contra éstas.

* El comportamiento y las actividades de
los ocupantes.



DUCT BOARD

El Duct Board es una placa rigida de fibra de vidrio

con resinas aglutinantes especialmente disenadas
para la fabricacién de ductos de aire resistentes, re-
tardantes en la propagacion de fuego y reforzadas
con recubrimiento de aluminio (FRK).

Cuando son transformadas a sistemas de duc-
tfos, combinan propiedades de aislamiento fermo
acusticas de manera excelente para el fransporte
de aire.

El Duct Board es un aislamiento térmico disenado
para la fabricacién de componentes para siste-
mas comerciales y residenciales de aire acondi-
cionado y ventilacién con presiones estdticas de
+ 2 pulgadas w.g. (500 Pa), temperaturas de aire
interno que no excedan 121°C (250°F) y veloci-
dad de aire de 1,829 metros/minuto (6,000 pies
por minuto).

VENTAJAS

* Maxima eficiencia térmica: Este producto puede
reducir los costos de funcionamiento mediante la
disminucion de la pérdida o ganancia de calor
de las paredes de los ductos y la conservacion de
energia.

* Mdxima eficiencia acustica: Los sistemas fabri-
cados con estas placas absorben el ruido de duc-
tos de aire acondicionado y reducen los ruidos
secos causados por la expansidon, contraccion y
vibracion. Ayudando asi a crear un ambiente mds
silencioso y comodo.

* Resistencia ignifuga: Su valor de propagacion
de llamas es de 25 y para desprendimiento de
humo de 50, de acuerdo a lo estipulado en la
norma UL 723.

* No favorece la corrosién: La naturaleza no
ferrosa de la fibra de vidrio no favorece la co-
rrosiéon en acero, cobre y aluminio. Resultado:
Mayor vida Util en equipos e instalaciones.

* Fdcil de instalar y manejar: Por su densidad,
flexibilidad y facilidad de manejo es un mate-
rial de facil fabricacién e instalacion, tanto en
secciones rectas, codos, tubos en “T"”, ramales
y demds elementos del sistema completo de
transmision de aire.

* Ligero: Su ligereza permite acoplarse a los
sistemas, equipos o productos finales, sin el pe-
ligro de danar el equipo por sobrepeso.

* Bajo mantenimiento y larga duracién: La fibra
de vidrio se caracteriza por su larga duracién,
por lo que los gastos de mantenimiento son
minimos y la reposicion del aislamiento en un
sistema bien instalado, es a largo plazo.

e Inorgdnico: Su revestimiento protector cuen-
ta con un biocida que lo protege contra el cre-
cimiento de hongos y bacterias.
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NUESTRA INDUSTRIA

OC ASESORA A CONSTRUCTORAS RESI-

®

INNOVACIONES PARA VIVIR™

Owens Corning (OC) estd comprometida con el
medio ambiente y la sustentabilidad, por lo cual
ha creado productos que mejoran la eficiencia
energética y disminuyen la utilizacién de nuestros
recursos naturales.

“Somos una empresa comprometida con la pro-
teccion del medio ambiente. Una de nuestras ini-
ciativas es promover la construccion sustentable
y el ahorro de energia”, indicé el Lic. Héctor Lopez
Rodriguez, Director de Mercadotecnia y Desarrollo
de Negocios Latinoamérica de Owens Corning.

Existe una preocupacién general por el incremen-
to en el costo de los insumos energéticos; orga-
nizaciones e individuos buscan soluciones para
disminuir su gasto en petrdleo, electricidad y/o
gas. OC entiende esta necesidad, por lo cual ha
generado productos aislantes que ayudan a me-
jorar la vida de los usuarios finales.

“Es de suma importancia que los constructores co-
nozcan los beneficios que obtendrdan los usuarios
finales al incluir aislantes de alto valor R y durabili-
dad”, expresé Héctor Lopez. “Es responsabilidad
de lideres de la industria como nosotros, el poder
asesorarlos al respecto, para asi impulsar la cons-
tfruccién sustentable en México™”.

“A pesar de que los productos de OC han sido uti-
lizados durante muchos anos y estan dis-ponibles
en todo el mundo, en México no existe el mismo

DENCIALES PARA EL AHORRO DE ENERGIA

Owens Corning es una compania de origen norte-
americano que se ha convertido en lider en la con-
servacion de la energia a nivel mundial. La empresa
inventd la fibra de vidrio y ha pertenecido a las listas
de FORTUNE 500 por mds de 50 anos consecutivos.

conocimiento sobre la aplicacion y los benefi-
cios del aislamiento. Es por eso que nosotros
haremos mancuerna con todos los construc-
tores que estén dispuestos a ayudar al usuario
final a vivir mejor”, concluyé Lépez Rodriguez.

Owens Corning estareal-
izando una labor impor-
tante para promover la
cultura de conservacion
de la energia, entre las
consfructoras  residen-
ciales. Un equipo con
gran experiencia en la
aplicacién de aislantes
de OC, estd colaborando con arquitectos de
varias empresas importantes para disenar nue-
vos hogares sustentables, con mayor espacio
y menor mantenimiento.

“Cuando un constructor ofrece a sus clientes
una vivienda aislada térmicamente, esta dan-
do ahorro y confort a sus clientes. Diferencidn-
dose también en el mercado residencial” con-
cluy6 Héctor Lopez.

Las acciones en pro de la sustentabilidad es
una responsabilidad social que Owens Corn-
ing asume con profesionalismo y calidad,
generando soluciones en aislamiento térmico
y acustico.



CONTACTENOS
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52 (55) 5089 6767
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