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CESAR SOTTOVIA JARA

n su primera entrevista,
el gerente general de
Clinica Las Condes
(CLQ), Pablo Yarmuch,
senala que los resultados del
centro de salud privado de alta
complejidad dan cuenta de un
punto de inflexién durante el
primer trimestre de este afio. Si
bien la tltima linea contintda
siendo negativa, las pérdidas ex-
hiben una reduccién sustancial
desde los $23.650 millones re-
gistrados a marzo de 2025, a
$6.941 millones el primer cuarto
recién pasado, de la mano de los
accionistas individuales EuroA-
merica y Clinica Indisa (suman
mds del 55% de la propiedad),
que no estdn en pacto. EuroA-
merica e Indisa iniciaron la ope-
racién de esta compania a princi-
pios del afio pasado, tras com-
prarle su parte al grupo Auguri,
vinculado a Cecilia Karlezi Sola-
ri. En la transaccién, que involu-
cré US$ 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 duefios debieron
impulsar primero un aumento
de capital por $45 mil millo-
nes el ejercicio anterior y
ahora van por $80
mil millones. El
perfodo de opcién
preferente termi-
na el 9 de junio
conun precio fija-
do en $10 mil por
titulo, que no de-
j6 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 mds de
$70 mil millones que
fueron contabilizados
demanerairregularen
laanterior administra-
cién, segtin acusan. Se
querellaron contra

PABLO YARMUCH ASEGURA QUE BAJO LA NUEVA GESTION EL BALANCE ALCANZO UN PUNTO DE INFLEXION

Gerente general de Clinica
Las Condes: “Nuestra principal

competencia es la Clinica Alemana.
Han hecho bien las cosas”

El ejecutivo, que también gestiond la compaiifa en la era previa a Gil, seniala que ya han logrado traer unos 300 médicos a la

entidad privada, muchos de ellos ex-CLC, que se fueron descontentos con la antigua administracién.

Pablo
Yarmuch,
gerente
general de
Clinica Las
Condes
(CLC).

quienes resulten responsables,
pues se presume dolo, pero esa
accion sigue su curso en trdmite
y serd 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 habifa estado en la
clinica 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,
sefiala que “en general las com-
panfas 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-
flexién en 13 de
meses de ges-
tién que ha lle-

gado a tener
una eviden-
cia positiva.
Las clinicas
son como una
locomotora a car-
bén, situ vas haciendo las
cosas toman tiempo en aga-
rrar velocidad, pero una vez
que parten van agarrando
cada vez mds velocidad y
cuesta mucho detenerlas”.

de isapre al estilo de la
competencia no esta contemplado

No estd en el radar de CLC crear una isapre al interior del grupo,
como lo hicieron los accionistas de Clinica Alemana con Esencial.
"Al ser un prestador no integrado, tenemos ventajas competitivas
para generar una relacion con las isapres”, sefiala Pablo Yarmuch.
—¢Entonces por qué, si no hay ventajas, el grupo Alemana lo hizo?
"Yo creo que ellos ya habian construido su base de clientes y, de
alguna forma, cuando vieron que habia 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 existian, que la nueva ley (Ley Corta de Isapres) les
generd a estas entidades. Ellos nacen después (...), entonces, creo
que puede haber sido un mecanismo de proteccion ante la eventual

muerte del sistema”.

La clinica generd un Ebitda
por $41 millones en enero-
marzo, muy lejano del Ebitda
negativo por sobre los
$25.000 millones de igual lap-
so del ano pasado. Si bien no
puede adelantar nimeros por
temas regulatorios, senala que
el panorama se ve mejor hacia
los meses siguientes. Asimis-
mo, en el periodo los ingresos
crecieron un 26%.

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

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

La recuperacién
de camas y el retorno
de médicos

La nueva gestién debié ce-
rrar desde 332 camas a un nd-
mero inferior a 189, porque
mantener una cama abierta

desocupada generaba un costo
tres veces mayor que tenerla
cerrada. El asunto ha cambia-
do. Yarmuch asegura que la
semana pasada se cumplié 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 posefan previo la gestién
del grupo Auguri, un total de
650 en el staff. “Hemos traido
300 médicos de mucho presti-
gio, porque también cuando
llegamos, Emilio Santelices (di-
rector médico) sacé cerca de
100 que no calificaban para tra-
bajar acd, no tenian los estdnda-
res de calidad a los que la clini-
ca estaba acostumbrada. He-
mos recuperado de todos lados:
de Meds, (Clinica) Alemana y
también de (Clinica) UAndes.
Y los 300 no son todos antiguos
ex Las Condes; también hemos
traido gente nueva”.

Sobre un mercado que haido
evolucionando con los afios,
sefiala que bdsicamente se fija
en Clinica Alemana, con mds
de 400 camas. “Nuestra prin-
cipal competencia es la Clinica
Alemana. Han hecho las cosas
bien, tienen las camas llenas,
son exitosos”, afirma Yarmuch
(ver recuadro).




Fecha: 30/05/2026 Audiencia: 320.543 Seccion: PUBLICIDAD
Vpe: $3.111.910 Tirada: 126.654 Frecuencia: SEMANAL
E L M E RCURIO Vpe pag: $20.570.976 Difusion: 126.654

Vpe portada: $20.570.976 Ocupacion: 15,13%

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

Sefiala que en el dmbito
competitivo, la Clinica 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 tamafio
relativo bastante acotado, to-
davia cercano a 150 camas.
Meds, en tanto, que ha sido el
otro actor cercano que ha ve-
nido creciendo fuertemente,
se estd transformando en un
modelo mds retail, no hay un
tema de cuerpo médico, de de-
sarrollo, y no hay docencia en
investigacién a través de una
alianza académica potente”.

—¢Cudles han sido los incenti-
vos ofrecidos para recuperar
médicos?

“No rompemos el mercado.
Tenemos un modelo stper
simple. Yo dirfa que a algunas
personas muy, muy especifi-
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 mds de lo
que generaban en el lugar don-
de estaban. No generamos in-
flacién 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 clinica 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 clinica, cuando se
fundé hace mds de 40 afios, se
cred en un momento en que
las clinicas privadas en Chile
eran para las maternidades,
cosas asf, y si habfa 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 acd existiera in-
novacién, investigaciéon y do-
cencia”.

—¢Eso duré 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 habfa 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 afios renovable, donde

Creo que la marca y el carifio de la
comunidad por esta clinica es mucho mds
grande que el daiio reputacional que pudo
haber generado la administracion anterior”.

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

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

Agrega que este recinto “es
imposible de volver a construir.
Encontrar permiso en un lugar
asi, en Santiago, con el Metro
que llega en un afio mds, en una
muy buena ubicacién, con tre-
mendos accesos, con tremen-
dos estacionamientos, es muy
dificil de replicar”.

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

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

Reputacion

—Durante la administracién
anterior, hubo varios escinda-
los que afectaron la reputacién
de la clinica, incluyendo casos
de abuso a pacientes por parte
de un médico oncdlogo. ;Cémo
se sana eso?

“Creo que la marca y el ca-
rifio de la comunidad por esta
clinica es mucho mds grande
que el dafio reputacional que
pudo haber generado la ad-
ministracion anterior. ;Por
qué lo digo? Porque estos son
13 meses de gestién, donde ha
habido un crecimiento im-
portante de actividad, la ca-
pacidad de recuperar médi-
cos destacados de Chile, va-
rios referentes, y la clinica va
para arriba. La recuperacién
de la clinica ha sido bastante
rdpida, 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”.




