
Uno dirige la iniciativa de los nuevos accionistas de CLC, EuroAmerica e Indisa, para sanear los números de la compañía, y recuperar prestigio, 

mientras que la gerenta de lo que comenzó como un centro de salud de rehabilitación enfocado en deportistas encabeza un fuerte proceso de crecimiento 

e inyección de recursos para consolidarse como un recinto de alta complejidad con expansión a nivel nacional.

Los ejecutivos que lideran nuevos proyectos
de Clínica Las Condes y Meds

C. S. J.

PABLO YARMUCH Y PRISCILLA MOLINA:

Los ataques de Donald Trump a las energías

eólica y solar no la detendrán.

Si uno recorre los concurridos
almacenes de Torrance, cerca
de los puertos gemelos de Los
Angeles y Long Beach, encon-

trará una escena inesperada. Decenas
de camiones electrificados de 18 ruedas,
pertenecientes a Maersk —una empre-
sa logística danesa—, están conectados
a cargadores rápidos. Los camiones ob-
tienen electricidad de generadores li-
neales, más eficientes y, por lo tanto,
más ecológicos que los tradicionales ge-
neradores rotativos. Estos generadores
son producto de Mainspring, una star-
tup californiana que ha recaudado más
de US$ 250 millones este año.

Su éxito puede parecer sorprendente
en medio de lo que parecen ser tiempos
difíciles para la tecnología climática. La
ley One Big Beautiful Bill (OBBB) de
Donald Trump, promulgada el mes pa-
sado, eliminó los subsidios a las ener-
gías solar y eólica en Estados Unidos. La
próxima semana, el Departamento del
Tesoro publicará una guía fiscal que
aclarará cuán perjudicial será la ley para
estas industrias. Orsted, un desarrolla-
dor danés de energía eólica marina, vio
caer sus acciones el 11 de agosto cuando
anunció que emitiría 9.000 millones de
dólares en acciones para reforzar sus fi-
nanzas, ya que la aversión de Trump a
esta tecnología pesa sobre la valoración
de los proyectos.

Sin embargo, más allá de las energías
eólica y solar, el panorama mejora para
otras formas de innovación en energías
verdes. La financiación de capital para
empresas de tecnología climática cayó
drásticamente en 2023 debido al alza de

las tasas de interés. Pero recientemente
la inversión ha vuelto a aumentar, con
un alza de casi 60% interanual en el pri-
mer semestre de 2025, según Bloom-
bergNEF, un proveedor de datos. Hay
buenas razones para pensar que en los
próximos años surgirá una nueva ola de
tecnologías limpias innovadoras.

La primera causa de optimismo es,
curiosamente, la propia OBBB, que re-
fuerza el apoyo estadounidense a cier-
tas tecnologías energéti-
cas novedosas preferi-
das por los republicanos,
al tiempo que lo retira
para la solar y eólica. La
ley amplía los créditos
fiscales para, entre otras
cosas, generadores linea-
les, energía geotérmica,
pilas de combustible
—que pueden producir electricidad
con diversos tipos de combustibles— y
nuevas formas de energía nuclear. Tim
Latimer, director de Fervo, una startup
con sede en Texas que usa técnicas de
fracturación hidráulica para aprove-
char energía geotérmica, señala que la
ley ofrece la certeza a largo plazo y bi-
partidista que su empresa necesita.

Una última fuerza detrás de la nue-
va ola de innovación en energías lim-
pias son las grandes tecnológicas esta-
dounidenses, que enfrentan dificulta-
des para encontrar suficiente energía
para sus centros de datos. Rich Powell,
director de la Clean Energy Buyers As-

sociation, que agrupa a
grandes consumidores
de energía con una men-
talidad verde, afirma
que sus miembros “aho-
ra están invirtiendo en la
próxima ola de tecnolo-
gía climática”, tras haber
desempeñado un papel
crucial en la expansión

de las energías solar y eólica en la últi-
ma década. Las nuevas formas de
energía nuclear son particularmente
populares entre las tecnológicas;
Amazon y Google han firmado acuer-
dos con startups que desarrollan reac-
tores modulares pequeños.

Las pilas de combustible estacionarias,
como las que fabrica Bloom Energy

—una empresa californiana cuyas accio-
nes han subido más de 80% este año—,
son otra opción. El mes pasado anunció
un acuerdo para suministrar su tecnolo-
gía a Oracle, una compañía de software
que está invirtiendo con fuerza en cons-
truir infraestructura de nube. En un enor-
me centro de datos en San José, hileras de
estas pilas de combustible suministran
energía de manera silenciosa, no solo más
limpia, sino también más flexible y con-
fiable que la de los generadores tradicio-
nales. No pasará mucho tiempo antes de
que escenas así se vuelvan comunes.

Una nueva ola de innovación en
energías limpias está en marcha

THE ECONOMIST:

D E R E C H O S  E X C L U S I V O S

Breca y partió el 1 de febrero en CLC.
Según conocedores, en su anterior estadía en la clí-

nica, Yarmuch forjó una muy buena relación con el
cuerpo médico. Tiene una ventaja en el constante tira y
afloja entre la plana ejecutiva y los doctores: Su padre
es un destacado cirujano digestivo (Julio Yarmuch),
que fue presidente de la Sociedad de Cirujanos de Chi-
le. “A Pablo le tocó visitar veintisiete años a cirujanos
en sus casas con su padre y conoce cómo piensan”,
manifiesta un conocido.

Un interno explica que los doctores, en general, tie-
nen un nivel cognitivo bien alto, “y cuando están frente a
una persona, la tasan bien rápido. Entonces, si responde
a sus expectativas, lo encuentran bueno y puede ser más
buena la relación, y si no, como que lo vetan”.

Muy deportista y fanático de los panoramas fami-
liares, Yarmuch disfruta mucho su tiempo libre en el
sur, entre Pucón y Villarrica, en donde en familia
practican disciplinas acuáticas (esquí las niñas y wa-
keboard los hombres) con su esposa e hijos. Cuentan
que él, sus hermanos y sus hijos son “chunchos acérri-
mos”. Cuando puede va al estadio con sus niños. Un
rito que tiene cuando asiste es comer “cualquier cosa”,
señala un cercano, aunque aclara que no compran
“sándwich de potito”, pues ahora venden hasta em-
paredados de mechada en los partidos.

En el trabajo afirman que es una persona a la que le
gusta rodearse con gente talentosa y empoderarla.
“Cree que la capacidad de desarrollo de las organizacio-
nes tiene que ver con el talento, y que en el fondo la dis-
cusión genera mejores ideas. No es dueño absoluto de la
verdad”, comentan. Agregan que tiene un vínculo muy
fuerte con la clínica porque en su primera estadía lo pasó
bien trabajando ahí.

Indican que el gerente junto a su equipo han jugado un
rol esencial en el regreso de médicos que se habían ido de
la clínica. “Dejaron sus pegas para venir a meterse a las
patas de los caballos porque creen en este proyecto y lo
conocen a él desde antes”, advierten. El ejecutivo tam-
bién armó una oficina especial para saldar las deudas de
la gestión anterior con los médicos y ha ordenado una
serie de procesos, ha restablecido convenios y relacio-
nes con isapres. Junto a Emilio Santelices (director en
gestión médica) se lucieron en el roadshow del último
aumento de capital, que logró sobre $47.000 millones
en recaudación.

FANÁTICO DE LA CHILE, HIJO DE
CIRUJANO Y RECLUTADOR DEL TALENTO

QUE HABÍA DEJADO IR CLC

Pablo Yartmuch
generó un vículo muy
fuerte con Clínica Las
Condes la primera vez

que trabajó en este
centro de salud.

que ocurría es que no había mucha actividad en el hora-
rio institucional, entonces a ella le encomendaron au-
mentar esa actividad, lo que consiguió creando dicho al-
goritmo”. Luego, por un vínculo que había tenido con el
dueño de la consultora, se fue a trabajar a cargo de una
unidad de gestión, estudio, eficiencia, de la aplicación de
la Prueba de Aptitud Académica. Ella hacía los estudios
de las carreras más demandadas, de cómo mejorar la
aplicación del test, que en ese momento solo se rendía
una vez al año, al fin de cada ejercicio.

Ahí aprendió, por ejemplo, la importancia de que los
niños comprendieran desde chicos que lo que leían lo te-
nían que entender. Por lo mismo, relatan cercanos, “co-
mo estaba suscrita al diario, hacía leer a su hija mayor la
sección de reclamos y sugerencias, y le pedía luego que
le sugiriera soluciones para los problemas”.

Luego salta a la Dirección de Administración y Finan-
zas del Instituto de Asuntos Públicos, en la Universidad
de Chile, que reunía varias facultades, donde había pro-
blemas de gestión financiera importantes, y terminó or-
denando la casa, cuentan.

Luego vino el Congreso, donde a través de un proyec-
to del BID que había donado US$ 5 millones a la Biblio-
teca del Congreso, se establecieron sistemas de asesoría
parlamentaria, de manera que un congresista al solicitar
información accediera a esta de manera bien definida y
sistematizada. 

Estuvo ahí unos cuatro años y cuando se enteró del
proyecto de la Clínica UANDES, cercano a su casa en
San Carlos de Apoquindo, llamó y mandó un currículum
al gerente del recinto, manifestándole que su perfil po-
dría ser de interés. La llaman y le ofrecen un cargo ope-
rativo, pero que le permitió tener un desarrollo relevan-
te de todo lo que vendría después. Como esa clínica se
estaba armando, entró como jefe de producto. Ahí,
desde el área comercial, aprendió a lidiar con las más de
tres mil quinientas prestaciones, el sistema de tarifica-
ción de aranceles con las isapres en libre elección prefe-
rente y particular, a negociar con cada isapre, produc-
tos y campañas, y todo lo que tenía que ver con presu-
puesto de cirugías, y el proceso de admisión. “Su plus en
este sentido es su capacidad de crear e ir a buscar. Hacía
verdaderas encuestas telefónicas, llamando clínica por
clínica, preguntando precios y haciendo un verdadero
levantamiento de mercado. Ella conoce el tema tan des-
de abajo, que construir (modelos de prestaciones y ser-
vicios) para adelante no le es complejo. Llegó a apren-
derse los códigos de las prestaciones”. En la UANDES
subió hasta la subgerencia comercial, pero ella quería
más y se fue a MEDS como gerenta comercial en 2014 y
luego asumió como gerenta general en 2020.

El resto es historia, ya que esta ejecutiva encabezó el de-
sarrollo de esta clínica que tiene varios proyectos de creci-
miento financiados con un aumento de capital por $45 mil
millones, y que exhibe números azules. Pasó de ser un recin-
to enfocado en salud deportiva y traumatológica a una enti-
dad que cuenta con centros de alta complejidad y todo tipo
de prestaciones, y que tiene entre sus principales accionistas
a la familia Ibáñez Atkinson y médicos.

¿Mandona? Sí, señalan algunos colegas, pero negocia
bien con los doctores, sabe escuchar, es sencilla, genera
buenos equipos de trabajo y tiene buen sentido del humor.
Ellos la respetan, pues expone problemas y soluciones en
un lenguaje “médico”, es decir, “con evidencia científica,
como estamos acostumbrados los facultativos”.

Puede ser que ese don de mando provenga de su
madre, persona a la cual ella admira. Se trata de la
coronel en retiro de Carabineros Eugenia González,
fundadora de la Comisaría de Asuntos de la Familia y
figura muy visible en los 90, cuando recién en Chile se
hablaba de violencia intrafamiliar y otros temas. Su
padre se llama Frank.

LA HIJA DE UNA CARABINERA, CON VOZ
DE MANDO Y GRAN CAPACIDAD

NEGOCIADORA, QUE QUERÍA SER ABOGADA
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Priscilla Molina es
una persona directa,
con una velocidad de
trabajo de “120 km por
hora”, pero muy grata
en el plano laboral,
cuentan sus pares.

Quería estudiar Derecho, pero llegó unos minutos tarde
(venía desde Santiago para matricularse) cuando corrió su
nombre en la lista de espera en la Universidad de Valparaí-
so, e injustamente la vacante se adjudicó al siguiente pos-
tulante. Priscilla Molina (52 años, casada con dos hijos)
quedó en Administración Pública en la Universidad de Chi-
le, con el objetivo de dar la Prueba de Aptitud Académica
de nuevo, e intentar nuevamente por leyes, pero le tomó
rápidamente el gusto a la carrera con el ideal de eficientar
los procesos en la administración pública. Si bien partió en
una consultora pequeña (Ninhue) dedicada a la salud, que
asesoraba a prestadores públicos y aseguradoras del seg-
mento, fue ahí donde incubó el germen por este negocio.

Es la mayor de cuatro hermanos y siempre le gustó man-
dar, pero también desarrolló una capacidad negociadora
fundamental para este negocio, lo que le permite lidiar con
los clientes internos más complejos que lo componen: los
doctores, o “diostores”, como les llaman en el ambiente pú-
blico de la salud, en donde suelen tener la última palabra.

Después de la consultora trabajó en la Isapre Com-
pensación, donde tomó nota de cómo era el mundo cor-
porativo y de los M&A, porque la aseguradora fue com-
prada y absorbida por Banmédica. Quienes la conocen
señalan que en esa época Priscilla Molina era una niña de
poco más de 20 años. La compañía fue comprada con
personal y muebles, todo, recuerdan. Así, la ejecutiva
empezó a vivir en un mundo en que una empresa compra
a otra. Vio gente que era desvinculada, como parte de la
transacción y si bien fue un proceso bien duro, “porque al
final el que compra pone las reglas, sirvió de gran
aprendizaje a Priscilla”, cuentan cercanos. 

La ejecutiva salió de esa empresa, estudió un MBA en la
Chile, se casó con un ingeniero civil e ingresó al Ministerio
de Educación, en la División de Desarrollo Institucional,
con las gobernaciones y los seremis durante el gobierno de
Frei, en donde creció la infraestructura de los colegios.

Nace su hija Josefina (su hijo menor se llama Sebas-
tián) y al año se va al Hospital Clínico de la Universidad
de Chile (J.J. Aguirre), como analista de planificación y
presupuesto en la época de esplendor de ese hospital,
asignándosele un rol paralelo, de carácter experimental,
como product manager del departamento de cirugía.
Cuentan que vivía prácticamente ahí con los médicos y
su misión era dar vuelta los resultados de la actividad
institucional versus la actividad privada dentro del hos-
pital. “Inventó un algoritmo para dar ciertos incentivos
dentro del staff médico y le fue bastante bien. Los mé-
dicos trabajaban en la mañana contratados en el J. y
luego en la tarde podían hacer su actividad privada. Y lo

Tiene una carga pesada, pero ya trabajó como sub-
gerente general en CLC en los días de apogeo de una
clínica orientada al ABC1y enfocada en el paciente. Pa-
blo Yarmuch fue reclutado oficialmente desde el 1 de
febrero de este año por quien fuera arquitecto del creci-
miento del grupo Banmédica (hoy en manos de la esta-
dounidense United Health), Carlos Kubick, que preside el
directorio de Las Condes.

Inició su vida profesional en el negocio de la salud,
hizo su proyecto de título como ingeniero civil de la Die-
go Portales en Integramédica. Yarmuch (46, casado
con cuatro hijos) tiene una gran ventaja, que no solo se
relaciona con conocimientos adquiridos en distintos
centros de salud en Chile y en Perú. Es hijo de un ciruja-
no, por lo tanto, sabe cómo piensan los doctores y cómo
relacionarse con ellos, entendiendo que en el pasado es-
tos fueron los principales accionistas de la clínica que
hoy encabeza.

Tras su proyecto de título, Integramédica lo contrató
como jefe de honorarios médicos, luego encabezó el
proyecto tecnológico de la compañía, siendo la primera
instalación de salud que implementó SAP Chile, hasta
llegar a la gerencia comercial, y de operaciones. Cuando
compra el grupo Said, Yarmuch se va a la Católica, co-
mo subdirector de la Escuela de Medicina. En esa época
el trabajo consistía en separar la Escuela de Medicina de
la red de salud para que entrara un socio estratégico,
antes que ingresara Christus a la propiedad. Luego, lo
llama Andrés Varas, que encabezaba el grupo Cruz
Blanca (donde Integramédica era filial), y se va como
gerente de desarrollo de negocios del área ambulatoria,
en medio de una estrategia de crecimiento mediante
compras de otros centros de salud. Asume la gerencia
comercial de ese segmento. 

Pero Gonzalo Grebe, entonces gerente general de
CLC, lo contrata en la gerencia comercial en 2015,
cuando Fernando Cañas (artífice de la fusión del Banco
Santander-Santiago) era presidente.

De un día a otro sale Grebe, Yarmuch pasa a la geren-
cia general interina, a los tres meses llega Mañalich y el
ejecutivo pasa a la subgerencia general.

Pero en el camino se apareció Perú. Carlos Kubick
(actual presidente de CLC), siendo un alto directivo del
Grupo Breca (familia Brescia), lo levanta como gerente
general de la Clínica Internacional, debiendo enfrentar
después de un año y medio una época dura, en plena
pandemia, en el país vecino, pero salieron airosos. La
clínica se ganó incluso un premio EMA en 2021, que co-
múnmente se otorga a las empresas grandes, y que des-
taca a las firmas más admiradas de Perú. “Es la única vez
que se lo ha ganado una clínica”, señala un entendido.
Asumió la vicepresidencia ejecutiva sobre las EPS (simil
a isapres chilenas), la red de Clínica Internacional, y una
cadena digital de farmacias (Cuidafarma), quedando a
cargo del ecosistema de salud del grupo Brescia.

Pero con esposa y cuatro niños creciendo (dos de ellos
mellizos), los plazos se cumplieron. El proyecto inicial de
irse entre tres y cinco años se estiró (llevaban más de seis
años y medio afuera) y tenían que tomar una decisión sobre
dónde querían que sus hijos construyeran lazos. Extendie-
ron al máximo el calendario porque en Perú los trataron
muy bien. Incluso este MBA de la UC cursó un AMP en
Harvard (programa para ejecutivos sénior con amplia ex-
periencia) mientras trabajaba para Brescia.

Al momento de volver coincidieron los astros, porque
deja el Grupo Breca y lo llama Kubick para un desafío
mayor: reflotar una clínica cuyos excontroladores (ac-
tualmente en CLC los mayores accionistas individuales
son EuroAmérica e Indisa) habían dejado en rojo y en-
deudada, y con múltiples cuentas por pagar derivadas
de juicios interpuestos por médicos, entre otros retos.
Así, trabajó hasta el 30 de enero del año pasado para
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