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BIENVENIDO 2011

Nos es muy grata la oportunidad que nos brinda este primer numero del afio
para darles la bienvenida a todos ustedes, nuestros apreciables lectores, a esta
edicion y aprovechar las presentes lineas para desearles se cumplan todas sus
metas de forma exitosa a lo largo del ano.

Este 2011, al igual que sus antecesores, se vislumbra para la Fundacion Acade-
mia Aesculap México como un afio de arduo trabajo con miras a dar manteni-
miento a las actividades académicas que, de poco a poco, se vuelven puntos de
referencia en el ambito de la salud en nuestro pais; nos presenta un panorama
donde es indispensable trabajar mas duro para mantener las relaciones de co-
operacion y mutuo apoyo con nuestros actuales aliados pero sin perder nunca
de vista la importancia de fomentar el desarrollo de nuevos convenios.

Nuestro compromiso con la comunidad es que nos seguiremos esforzando por Lic. Carlos Jiménez Rincén, Presidente y
lograr la implementacion de mas y mejores eventos académicos que nos permi- Mtra. Veronica Ramos Terrazas, Directora
tan continuar con nuestra mision esencial de fomentar el flujo e intercambio  Fundacién Academia Aesculap México, A.C.
del conocimiento médico especializado entre los actuales profesionales de Ia

salud, asi como procurarlo en las generaciones venideras desarrollando con

todo cuidado programas educativos especializados acordes a |as necesidades de

Meéxico, es asi como les invitamos a echarle un vistazo e inscribirse para partici-

par en las actividades que tendremos en este ano.

Consideramos que si bien es cierto que en el pasado hemos tenido

A notables éxitos, siendo los ya nueve afos de vida la mejor métrica
para evaluar nuestra evolucion, también es cierto que el camino

de la educacion es interminable, por lo que compararlo con el in-

alcanzable horizonte no suena para nada descabellado vy si, por el

$ contrario, nos brinda la certeza de que el titulo de nuestro medio

de comunicacion no podia ser mas atinado: Horizontes del
Conocimiento.en este afo.

¢ C EMI De nueva cuenta les damos la mas cordial bienvenida y les envia-
AES( U LAP mos un afectuoso saludo de parte de todos los que somos parte de

esta Fundacion.
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NUEVO PRESIDENTE EN LA ACADEMIA MEXICANA DE CIRUGIA

El pasado 30 de noviembre de 2010 la Academia Mexicana
de Cirugia (AMC) vivié otro momento histérico en su vida
institucional: se llevo a cabo la sucesion presidencial trans-
mitiendo el poder del Acad. Dr. Jorge Elias Dib al reconocido
Acad. Dr. Francisco Javier Ochoa Carrillo.

En una solemne ceremonia que se engaland con la presen-
cia del Secretario de Salud, el también Acad. Dr. José Angel
Cordoba Villalobos ademas de, por supuesto, los integrantes
del cuerpo directivo de la Academia, y acompafado por un
presidium integrado por destacadas personalidades en el
ambito médico, fue realizado el evento con todo el protoco-
lo que la ocasion ameritaba.

El Acad. Dr. Francisco Javier Ochoa Carrillo es el presidente
numero cuarenta y cinco de la institucion para el periodo de
gestiones 2011 - 2012, siendo el candidato ideal por su re-
conocida capacidad y avalado por su impresionante trayec-
toria profesional; asi como su amplia experiencia en endos-
copia, apoyo nutricio artificial, dolor y rehabilitacion, sin
dejar de mencionar sus aportaciones a la vida academica
por medio de diversas publicaciones y llegando a ser cate-
dratico de la maxima casa de estudios del pais, la Universi-
dad Nacional Autonoma de Mexico.

Entre las distinciones del Dr. Ochoa Carrillo podemos men-
cionar que es miembro de varias sociedades y academias
médicas nacionales e internacionales, destacando la Socie-
ty of Surgical Oncology (SS0O), la American Society of Head
and Neck (ASHN), la American Society of Clinical Oncology
(ASCO), la European Society of Medical Oncology, la Socie-
dad Mexicana de Estudios Oncoldgicos, misma que presidio
del 2004 al 2005, y ahora como Presidente de la AMC.

www.academia-aesculap.org.mx

La Academia Mexicana de Cirugia cuenta con amplio reco-
nocimiento en México siendo fundada en 1933 y, que dada
la importancia de sus aportaciones en el sector salud y aca-
démico de nuestro pais, cuenta con los titulos de Vocal Titu-
lar del Consejo de Salubridad General desde 1991, y de
Organo Consultor del Gobierno Federal desde 1994 para di-
mensionar su relevancia en nuestro pais.

Como muestra del compromiso con la educacion médica y de
la solida relacion entre nuestra Fundacion y la Academia
Mexicana de Cirugia fue cedida en calidad de prestamo la
escultura de Aesclepio, misma que se encontrara durante el
periodo de gestiones del Dr. Ochoa en el Auditorio de la AMC.

Estamos convencidos que la Academia Mexicana de Cirugia
seguira resplandeciendo bajo el liderazgo del Acad. Dr. Fran-
cisco Javier Ochoa Carrillo, y de que nuestras relaciones de
colaboracion y convenios se veran fortalecidas siendo éstas
todo un honor para quienes conformamos la Fundacion Aca-
demia Aesculap México (FAAM).

De izquierda a derecha el Acad. Dr. Francisco Javier
Ochoa Carrillo, nuevo presidente de la AMC, el
Secretario de Salud Acad. Dr. José Angel Cordoba
Villalobos y el Presidente de la FAAM Lic. Carlos
Jiménez Rincon en la develacion de la estatua de
Aesclepio, simbolo griego de la medicina.

Editorial
AcS
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VENTAS vs CREDITO Y COBRANZA

En toda organizacion es frecuente encontrar situaciones o
conflictos comunes como lo es la compleja relacion entre
los departamentos de Crédito y Cobranza y Ventas. Es por
ello que en este presente articulo queremos retomar este
actual y clasico escenario, asi como evaluar una posible so-
lucion para mejorar esta necesaria e importante relacion.

Al revisar en la actualidad ambos escenarios, podemos decir
por una parte que Ventas es considerada como el area de
generacion de valor por excelencia, la principal razon vy
fuente de subsistencia de la organizacion. Crédito por el
contrario, desde el enfoque tradicional de los negocios se
identifica como "un mal necesario, un centro de costo, que
se encarga de la parte dura de la relacion con los clientes
que es la cobranza”.

Si bien el Area de Ventas es considerada un drea de desarro-
llo de negocios y atencion a clientes, la realidad es que por
otro lado Crédito es un area responsable de asegurar un co-
rrecto manejo y disminucion del riesgo. El departamento de
Ventas considera que la vision limitada del area de Crédito

es un obstaculo para hacer su trabajo y generar mas ventas.

Por su parte el Departamento de Crédito piensa que el area
de Ventas ignora el concepto de que una venta no es venta
hasta que es cobrada y no en el beneficio de la empresa.

En realidad, Ventas se evalia por el numero de negocios
nuevos que pueda traer, mientras que Crédito por el dinero
que pueda recuperar.

El punto central es poder encontrar cual es el factor que da
origen a esta eterna confrontacion entre ambas areas. Por
ejemplo, cuando un pedido es colocado con un cliente que
dispone de crédito con la em-
presa, se crea de inmediato
una cuenta en el balance,
es decir, se crea un
activo para la
empresa a traves
de una cuenta
por cobrar

www.academia-aesculap.org.mx

al momento de su origen este valor incluye por supuesto el
porcentaje correspondiente de contribucion a la utilidad de
la empresa por lo que sin duda se crea un valor.

El que dicho valor se mantenga depende de varios factores
tales como: precios de compra y venta, oferta y demanda,
variables econdmicas, riesgo, etc.; pero la apuesta con un
cliente no es Unicamente por una sola venta, sino por el de-
sarrollo de negocios conjuntos en el mediano y largo plazo y
para ello es necesario manejar una linea de crédito.

De acuerdo a esto, podemos entender entonces el crédito
como una herramienta fundamental para vender cada vez
mas por que si el negocio es desarrollar clientes a largo plazo
entonces lo que buscamos son ventas repetitivas, es decir
que el cliente haga nuevos pedidos y por ende que disponga
del espacio suficiente en su crédito para hacerlo. Es funda-
mental mantener el balance entre la continua generacion de
valor y la 6ptima administracion del riesgo.

En conclusion la propuesta es poder establecer reglas en las
que se incentive con nuevos indicadores la generacion de
mas ventas, como es el otorgamiento de crédito cubriendo
riesgos mediante herramientas como el factoraje, el seguro
de crédito, proteccion de cheques, ademas de manejar ga-
rantias reales o documentales que puedan en su caso facili-
tar la recuperacion de |la cobranza en caso de ser necesario.

De tal manera que estemos cubriendo de manera oportuna
los requerimientos de los clientes, y dando al mismo tiempo
solucion a los problemas internos, buscando siempre la ge-
neracion de valor dentro de la compafia. Si logramos lo an-
terior empezaremos a ver grandes resultados no solo en la
relacion con nuestros clientes externos sino también con los
clientes internos mejorando la relacion de trabajo en las
areas de ventas. Por lo anterior el binomio ventas-crédito
debe ser entendido como un sinénimo asociado con la renta-
bilidad de la empresa.

Isis Cardenas (isis.cardenas@bbraun.com)
Gerente de Credito y Cobranza
B. Braun
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LA CARRERA POR AYUDAR

Las empresas a nivel mundial cada vez se convencen mas
de la importancia que implica para sus actividades cor-
porativas contar con una buena reputacion y un posicio-
namiento favorable entre los integrantes de las comuni-
dades donde realizan sus operaciones.

En buena medida esa intencidon por lograr una imagen
positiva deriva de movimientos globales de concientiza-
cion en pro de cuidar al medio ambiente, de auxiliar a las
poblaciones mas desfavorecidas, por ayudar en momen-
tos de crisis y desastres, de reducir las consecuencias ad-
versas de |los procesos de produccion y por devolver a los
entornos (sociales y naturales) un poco de los beneficios
que les producen a las compafias.

Cada vez mas las empresas se

percatan que los recursos

destinados a estas actividades

de interés social les reportan .

buenos resultados pudiendo
ser transformados en un
posicionamiento favorable
para sus marcas logrando con
acciones “éticas responsables”
lo que costaria mas ganarlo
unicamente por medio de la
publicidad.

Dadas tales tendencias es posible observar basicamente
dos vias para que las empresas no queden rezagadas en
la ruta del compromiso con la sociedad y la ecologia: la
primera es la obtencion de distintivos como el de Empre-
sa Socialmente Responsable, el de Empresa Verde o Eco-
logica y hasta el de Excelente Lugar para Trabajar por
mencionar las mas reconocidas; y la seqgunda alterativa
es la creacion de un area o departamento dedicado Unica
y exclusivamente a la creacion, desarrollo y manteni-
miento de una buena imagen y reputacion corporativa.

www.academia-aesculap.org.mx

W W&gundo es gratificante constatar que
existen mas instituciones y personas que

Pero en un mundo cada vez mas globalizado estas accio-
nes representan un rubro mas para competir no solamente
en el ambito comercial sino también en el filantropico, por
lo que en la Fundacion Academia Aesculap México apre-
ciamos gratamente, tras un breve estudio de investigacion
de mercados, que existen bastantes instituciones relacio-
nadas al sector médico que también trabajan por ayudar.

Y caso contrario al ambito de los negocios donde la com-
petencia representa un factor de riesgo, en el rubro de lo
filantrépico es un signo plausible saber que no somos la
Unica institucion preocupada y ocupada en la efectiva
transmision del conocimiento médico especializado, y
esto por dos razones:

Primero, porque pensar que
una sola institucion fuera capaz
de promover todas las activida-

des que se necesitan para
ampliar la cobertura del co-

nocimiento entre los profe-
sionales de la salud es practica-
mente imposible dado que la de-
manda crece y los recursos siempre
son limitados

comparten nuestro sincero interés por ayudar desde sus
particulares sectores y para grupos de interés muy dife-
rentes.

Es bueno saber que en esta carrera por ayudar existe mas
de un adversario sin que realmente haya competencia por
ganar algo mas alla de la satisfaccion de ser utiles a la so-
ciedad donde nos encontramos.

Editorial
AcS
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CONOCIMIENTO

Fundacién

Academia Aesculap México, A.C.
Corporativo Piramide

Av. Vasco de Quiréga

No. 2121 Despacho 101

Col. Santa Fe

México, D.F.

Tels. 5020-5100
Fax. 5089-4963

Proximos Eventos

American Academy of Orthopedic Surgeons 15 - 19 febrero
Anual Meeting
en Convention Center San Diego, California

ECOS Internacionales de Cirugia 24 y 25 febrero
Asociacion Mexicana de Cirugia General
en Hotel Hilton Centro Historico, Ciudad de México

Sesion Ordinaria de la Asociacion Mexicana 25 febrero
de Cirugia Endoscopica
en Hospital Juarez de México

XI Reunion Internacional de la Sociedad Mexicana 2 - 5 marzo
de Cirugia de Cadera
en Hotel Hilton Guadalajara, Jalisco

Sesion Ordinaria del Colegio Mexicano 8 marzo
de Cirugia Pediatrica
en Hospital Metropolitano, Ciudad de México

Congreso de la Asociacion Mexicana de 17 - 20 marzo
Profesionales en Esterilizacion
en San Cristobal de las Casas, Chiapas
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