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Pablo
Yarmuch,

gerente
general de
Clínica Las

Condes
(CLC).

En su primera entrevista,
el gerente general de
Cl ín i ca La s C on de s
(CLC), Pablo Yarmuch,

señala que los resultados del
centro de salud privado de alta
complejidad dan cuenta de un
punto de inflexión durante el
primer trimestre de este año. Si
bien la última línea continúa
siendo negativa, las pérdidas ex-
hiben una reducción sustancial
desde los $23.650 millones re-
gistrados a marzo de 2025, a
$6.941 millones el primer cuarto
recién pasado, de la mano de los
accionistas individuales EuroA-
merica y Clínica Indisa (suman
más del 55% de la propiedad),
que no están en pacto. EuroA-
merica e Indisa iniciaron la ope-
ración de esta compañía a princi-
pios del año pasado, tras com-
prarle su parte al grupo Auguri,
vinculado a Cecilia Karlezi Sola-
ri. En la transacción, que involu-
cró US$ 40 millones, no hubo
due diligence y los nuevos propie-
tarios se fueron encontrando con
varias sorpresas en el camino.

El aumento de capital

Los nuevos dueños debieron
impulsar primero un aumento
de capital por $45 mil millo-
nes el ejercicio anterior y
ahora van por $80
mil millones. El
período de opción
preferente termi-
na el 9 de junio
con un precio fija-
do en $10 mil por
título, que no de-
jó conformes a to-
dos, pero que fi-
nalmente fue el
acordado. El au-
mento no es casual, y
responde al hoyo fi-
nanciero que descu-
brieron los nuevos ac-
cionistas por más de
$70 mil millones que
fueron contabilizados
de manera irregular en
la anterior administra-
ción, según acusan. Se
querellaron contra

quienes resulten responsables,
pues se presume dolo, pero esa
acción sigue su curso en trámite
y será resorte de los accionistas
evaluar si demandan civilmente
en el futuro para recuperar parte
o la totalidad de los dineros fal-
tantes, afirma Yarmuch.

Sobre los resultados, el ejecu-
tivo, que ya había estado en la
clínica en su época de apogeo en
varios cargos y la subgerencia
general, antes de la entrada de
Auguri, al mando de la pareja de
Cecilia Karlezi, Alejandro Gil,
señala que “en general las com-

pañías son viables cuando son
capaces de generar cajas ope-

rativas y el mejor indicador
para eso es el Ebitda. Por

eso, podemos hablar
de un punto de in-

flexión en 13 de
meses de ges-
tión que ha lle-
gado a tener
una eviden-
cia positiva.
Las cl ínicas

son como una
locomotora a car-

bón, si tú vas haciendo las
cosas toman tiempo en aga-
rrar velocidad, pero una vez
que parten van agarrando

cada vez más velocidad y
cuesta mucho detenerlas”.

La clínica generó un Ebitda
por $41 millones en enero-
marzo, muy lejano del Ebitda
n e g a t i v o p o r s o b r e l o s
$25.000 millones de igual lap-
so del año pasado. Si bien no
puede adelantar números por
temas regulatorios, señala que
el panorama se ve mejor hacia
los meses siguientes. Asimis-
mo, en el período los ingresos
crecieron un 26%.

Los resultados de la compa-
ñía se conocieron la noche del

desocupada generaba un costo
tres veces mayor que tenerla
cerrada. El asunto ha cambia-
do. Yarmuch asegura que la
semana pasada se cumplió un
hito con la apertura de 10 ca-
mas en salud mental, enteran-
do las 199 plazas abiertas.

Agrega que hoy tienen la
misma cantidad de médicos
que poseían previo la gestión
del grupo Auguri, un total de
650 en el staff. “Hemos traído
300 médicos de mucho presti-
gio, porque también cuando
llegamos, Emilio Santelices (di-
rector médico) sacó cerca de
100 que no calificaban para tra-
bajar acá, no tenían los estánda-
res de calidad a los que la clíni-
ca estaba acostumbrada. He-
mos recuperado de todos lados:
de Meds, (Clínica) Alemana y
también de (Clínica) UAndes.
Y los 300 no son todos antiguos
ex Las Condes; también hemos
traído gente nueva”.

Sobre un mercado que ha ido
evolucionando con los años,
señala que básicamente se fija
en Clínica Alemana, con más
de 400 camas. “Nuestra prin-
cipal competencia es la Clínica
Alemana. Han hecho las cosas
bien, tienen las camas llenas,
son exitosos”, afirma Yarmuch
(ver recuadro).

jueves cerca de las 23:00 ho-
ras. Ayer en la Bolsa de Co-
mercio de Santiago el papel
avanzó un 5,1%, y cerró en un
valor de $11.193.

La recuperación 
de camas y el retorno
de médicos

La nueva gestión debió ce-
rrar desde 332 camas a un nú-
mero inferior a 189, porque
mantener una cama abierta

Gerente general de Clínica 
Las Condes: “Nuestra principal
competencia es la Clínica Alemana.
Han hecho bien las cosas”

CÉSAR SOTTOVIA JARA PABLO YARMUCH ASEGURA QUE BAJO LA NUEVA GESTIÓN EL BALANCE ALCANZÓ UN PUNTO DE INFLEXIÓN

El ejecutivo, que también gestionó la compañía en la era previa a Gil, señala que ya han logrado traer unos 300 médicos a la

entidad privada, muchos de ellos ex-CLC, que se fueron descontentos con la antigua administración. 
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No está en el radar de CLC crear una isapre al interior del grupo,
como lo hicieron los accionistas de Clínica Alemana con Esencial.
“Al ser un prestador no integrado, tenemos ventajas competitivas
para generar una relación con las isapres”, señala Pablo Yarmuch.
—¿Entonces por qué, si no hay ventajas, el grupo Alemana lo hizo?
“Yo creo que ellos ya habían construido su base de clientes y, de
alguna forma, cuando vieron que había riesgo para el modelo, en
cuanto a que sobrevivieran estas entidades en Chile, crearon una
isapre libre de riesgo, porque en el fondo no se comieron nada de
los pasivos que existían, que la nueva ley (Ley Corta de Isapres) les
generó a estas entidades. Ellos nacen después (...), entonces, creo
que puede haber sido un mecanismo de protección ante la eventual
muerte del sistema”.

NEGOCIO de isapre al estilo de la
competencia no está contemplado
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A las 17:13 horas de ayer co-
menzó a ejecutarse el plan de
sucesión en la Compañía Cer-
vecerías Unidas (CCU). La em-
presa informó a la Comisión
para el Mercado Financiero
(CMF) cambios en su directorio
y en la gerencia general. Los di-
rectores Carlos Molina y Rodri-
go Hinzpeter presentaron su
renuncia y Patricio Jottar, des-
pués de 28 años en la gerencia
general, pasará a integrar la
mesa directiva y traspasará el
liderazgo a Eduardo Ffrench-
Davis, un ejecutivo con 20 años
de trayectoria en la firma.

Jottar envió una sentida carta
a los trabajadores de CCU para
anunciar los cambios. “En mo-
mentos como este se entrelazan
distintos sentimientos”, escri-
bió. “El directorio me ha invita-
do a integrarlo”, contó.

Existe una norma en Quiñen-
co, matriz de CCU, de que en
esos puestos la edad de retiro
sea a los 60 años. Ha habido ex-
cepciones por desempeño. Jot-
tar, de 63 años, era una de ellas.

En el hecho esencial envia-
do a la CMF, la compañía ex-
plicó que, como parte de una
transición planificada, el di-
rectorio acordó designar co-

mo nuevo gerente general a
E d u a r d o F f r e n c h - D a v i s ,
quien es el actual gerente ge-
neral de la embotelladora de la
CCU. Asumirá el cargo a con-
tar del 1 de julio de 2026.

Aunque Jottar se retira del
día a día de la empresa, tendrá
una serie de responsabilidades
en las compañías del grupo
Luksic. Además del directorio
de CCU, seguirá como miem-
bro de las mesas directivas de
las principales filiales en Chile
y en el exterior, así como de al-
gunos comités de directores.
También ingresará al directo-
rio de IRSA, sociedad contro-
ladora de CCU. “Combinaré
esta nueva responsabilidad
con mi participación en los di-
rectorios del Banco de Chile,
de su matriz LQIF, de su Ad-
ministradora General de Fon-
dos y en algunos comités del

Banco, de modo que mi com-
promiso y dedicación con la
compañía y el grupo seguirán
siendo muy integrales”.

El sucesor

En su carta, Jottar también
presentó a su sucesor: “Eduar-
do ha desarrollado toda su exi-
tosa carrera en la compañía (…)
Comenzó como un joven profe-
sional y es un vivo ejemplo de
nuestra cultura y de que la me-
ritocracia existe en CCU”.

El futuro gerente general
ya ha desempeñado tareas
complejas y públicas. Por
ejemplo, asumió la vocería en
contra de la idea del Servicio
de Impuestos Internos de ex-
tender la tributación a las be-
bidas analcohólicas.

De profesión ingeniero civil
industrial, Ffrench-Davis tiene
un MBA del Babson College y
un diplomado en Harvard.

Cupos en el directorio

Jottar ocupará la vacante de-
jada por Hinzpeter en el direc-
torio. En reemplazo de Molina,
el 1 de agosto asumirá Alexan-
dre Othenio Carreteiro, actual
presidente de la región Améri-
cas del Grupo Heineken. 

El adiós de Jottar a la gerencia
general de CCU: “Se requiere

de nuevos liderazgos”
EYN

Patricio Jottar
(63 años) dejará

la gerencia
general de CCU

el 30 de junio.

Eduardo
Ffrench-
Davis, próximo
gerente general
de CCU.

CONDUJO LA COMPAÑÍA EN LOS ÚLTIMOS 28 AÑOS

El 1 de julio pasará a

integrar el directorio y

entregará el mando a

Eduardo Ffrench-Davis,

un ejecutivo que lleva

20 años en la empresa.

El objetivo a 2029 en CLC es
estar operando al 75% de ocu-
pación con una capacidad de
camas abiertas sobre las 300.

Señala que en el ámbito
competitivo, la Clínica de la
Universidad de los Andes es
un proyecto con un horizonte
de tiempo distinto al de CLC,
vinculado a “una obra” (el
Opus Dei). “Tiene un tamaño
relativo bastante acotado, to-
davía cercano a 150 camas.
Meds, en tanto, que ha sido el
otro actor cercano que ha ve-
nido creciendo fuertemente,
se está transformando en un
modelo más retail, no hay un
tema de cuerpo médico, de de-
sarrollo, y no hay docencia en
investigación a través de una
alianza académica potente”.

—¿Cuáles han sido los incenti-
vos ofrecidos para recuperar
médicos?

“No rompemos el mercado.
Tenemos un modelo súper
simple. Yo diría que a algunas
personas muy, muy específi-
cas que tienen ciertas capaci-
dades, que son cerca del 15% de
los que han vuelto, les ofrece-
mos un modelo en que les pro-
tegemos su actividad por un
tiempo, pero no es más de lo
que generaban en el lugar don-
de estaban. No generamos in-
flación en el mercado”.

—¿Y por qué vuelven?
“Yo creo que también es

importante entender por qué
vuelven los pacientes. Hubo
un crecimiento de 90% en in-
gresos de clientes isapre. De
alguna forma, la clínica les
genera una propuesta de va-
lor al ecosistema muy poten-
te, a los pacientes y su fami-
lia, a las isapres y a los docto-
res. Esta clínica, cuando se
fundó hace más de 40 años, se
creó en un momento en que
las clínicas privadas en Chile
eran para las maternidades,
cosas así, y si había un proble-
ma de salud, el destino era el
hospital (...) De alguna for-
ma, la apuesta fue ser el pri-
mer hospital privado de Chi-
le, en que se hiciera todo de
calidad, con doctores concen-
trados, y que acá existiera in-
novación, investigación y do-
cencia”.

—¿Eso duró hasta antes de la
era Gil?

“Cuando volvimos, de algu-
na forma nos dimos cuenta de
que esa propuesta de valor es-
taba en jaque, se había perdido,
y apostamos estratégicamente
a diferenciarnos por eso. Por
eso es tan importante la alianza
estratégica con la Universidad
Andrés Bello, que es una alian-
za a 20 años renovable, donde

recuperamos la docencia, la in-
vestigación a un nivel exponen-
cial, y eso es un tremendo atrac-
tivo para los doctores. Ese eco-
sistema está creado”. 

Agrega que este recinto “es
imposible de volver a construir.
Encontrar permiso en un lugar
así, en Santiago, con el Metro
que llega en un año más, en una
muy buena ubicación, con tre-
mendos accesos, con tremen-
dos estacionamientos, es muy
difícil de replicar”.

—¿Inversiones de ampliación
no por el momento, me imagi-
no, considerando que la infra-
estructura actual da para gene-
rar harto tráfico de pacientes?

“Esta clínica no tiene un pro-
blema de infraestructura para
nada, no requiere mucho Ca-
pex (inversiones). Eso tiene que
ver más con renovación de
equipos y de tecnología. Por lo
tanto, con un Capex acotado,
podemos llegar a las metas que
nos trazamos en el plan estraté-
gico al 2029”.

Reputación

—Durante la administración
anterior, hubo varios escánda-
los que afectaron la reputación
de la clínica, incluyendo casos
de abuso a pacientes por parte
de un médico oncólogo. ¿Cómo
se sana eso? 

“Creo que la marca y el ca-
riño de la comunidad por esta
clínica es mucho más grande
que el daño reputacional que
pudo haber generado la ad-
ministración anterior. ¿Por
qué lo digo? Porque estos son
13 meses de gestión, donde ha
habido un crecimiento im-
portante de actividad, la ca-
pacidad de recuperar médi-
cos destacados de Chile, va-
rios referentes, y la clínica va
para arriba. La recuperación
de la clínica ha sido bastante
rápida, y de alguna forma,
creo que eso en parte se debe
a que tiene cierta inmunidad
la marca o calidad de marca
que permite que esas cosas
queden en el pasado”.

‘‘Creo que la marca y el cariño de la
comunidad por esta clínica es mucho más
grande que el daño reputacional que pudo
haber generado la administración anterior”.

‘‘Meds, que ha sido el otro actor cercano
que ha venido creciendo fuertemente, se está
transformando en un modelo más retail”.
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