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PABLO YARMUCH Y PRISCILLA MOLINA:

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

Uno dirige la iniciativa de los nuevos accionistas de CLC, EuroAmerica e Indisa, para sanear los niimeros de la compafifa, y recuperar prestigio,
mientras que la gerenta de lo que comenzé como un centro de salud de rehabilitacién enfocado en deportistas encabeza un fuerte proceso de crecimiento

e inyeccién de recursos para consolidarse como un recinto de alta complejidad con expansién a nivel nacional.

C.S.J.

FANATICO DE LA CHILE, HIJO DE
CIRUJANO Y RECLUTADOR DEL TALENTO
QUE HABIA DEJADO IR CLC

LA HIJA DE UNA CARABINERA, CON VOZ
DE MANDO Y GRAN CAPACIDAD
NEGOCIADORA, QUE QUERIA SER ABOGADA

Tiene una carga pesada, pero ya trabajé como sub-
gerente general en CLC en los dias de apogeo de una
clinica orientada al ABC1y enfocada en el paciente. Pa-
blo Yarmuch fue reclutado oficialmente desde el 1 de
febrero de este afio 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.

Tnicid su vida profesional en el negocio de la salud,
hizo su proyecto de titulo 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 Perti. Es hijo de un ciruja-
no, por lo tanto, sabe cémo piensan los doctores y cémo
relacionarse con ellos, entendiendo que en el pasado es-
tos fueron los principales accionistas de la clinica que
hoy encabeza.

Tras su proyecto de titulo, Integramédica lo contraté
como jefe de honorarios médicos, luego encabezd el
proyecto tecnolégico de la compaiiia, siendo la primera
instalacion de salud que implementé SAP Chile, hasta
llegar a la gerencia comercial, y de operaciones. Cuando
compra el grupo Said, Yarmuch se va a la Catdlica, co-
mo subdirector de la Escuela de Medicina. En esa época
el trabajo consistfa 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 drea 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 Cafias (artifice de la fusién del Banco
Santander-Santiago) era presidente.

De undiaaotrosale Grebe, Yarmuch pasaalageren-
cia general interina, a los tres meses llega Maalich y el
ejecutivo pasa a la subgerencia general.

Pero en el camino se aparecié Pert. Carlos Kubick
(actual presidente de CLC), siendo un alto directivo del
Grupo Breca (familia Brescia), lo levanta como gerente
general de la Clinica Internacional, debiendo enfrentar
después de un afio y medio una época dura, en plena
pandemia, en el pais vecino, pero salieron airosos. La
clinica se gand incluso un premio EMA en 2021, que co-
mtnmente se otorgaa las empresas grandes, y que des-
tacaallas firmas mas admiradas de Pert. "Eslatinica vez
que se lo ha ganado una clinica”, sefiala un entendido.
Asumi la vicepresidencia ejecutiva sobre las EPS (simil
aisapres chilenas), lared de Clinica Internacional, y una
cadena digital de farmacias (Cuidafarma), quedando a
cargo del ecosistema de salud del grupo Brescia.

Pero con esposa y cuatro nifios creciendo (dos de ellos
mellizos), los plazos se cumplieron. El proyecto inicial de
irse entre tres y cinco afios se estird (llevaban mas de seis
afios y medio afuera) y tenfan que tomar una decision sobre
dénde querian que sus hijos construyeran lazos. Extendie-
ron al méaximo el calendario porque en Perti los trataron
muy bien. Incluso este MBA de la UC cursé 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 desafio
mayor: reflotar una clinica cuyos excontroladores (ac-
tualmente en CLC los mayores accionistas individuales
son EuroAmérica e Indisa) habian dejado en rojo y en-
deudada, y con multiples cuentas por pagar derivadas
de juicios interpuestos por médicos, entre otros retos.
Asi, trabajo hasta el 30 de enero del afio pasado para
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Brecay partid el 1 de febrero en CLC.

Seglin conocedores, en su anterior estadiaen lacli-
nica, Yarmuch forjé una muy buena relacién con el
cuerpo médico. Tiene una ventajaen el constantetiray
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 tocd visitar veintisiete afios a cirujanos
en sus casas con su padre y conoce cémo piensan”,
manifiesta un conocido.

Un interno explica que los doctores, en general, tie-
nen un nivel cognitivo bien alto, "y cuando estan frente a
una persona, la tasan bien rapido. Entonces, si responde
asus expectativas, lo encuentran buenoy puede ser mas
buena la relacion, y si no, como que lo vetan”.

Muy deportista y fanatico de los panoramas fami-
liares, Yarmuch disfruta mucho su tiempo libre en el
sur, entre Pucén y Villarrica, en donde en familia
practican disciplinas acuaticas (esqui las nifias 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 nifios. Un
rito que tiene cuando asiste es comer "cualquier cosa”,
sefiala un cercano, aunque aclara que no compran
“sandwich 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-
cusion genera mejores ideas. No es duefio absoluto de la
verdad”, comentan. Agregan que tiene un vinculo muy
fuerte con la clinica porque en su primera estadia lo paso
bien trabajando ahi.

Indican que el gerente junto a su equipo han jugado un
rol esencial en el regreso de médicos que se habian ido de
la clinica. "Dejaron sus pegas para venir a meterse a las
patas de los caballos porque creen en este proyectoy lo
conocen a él desde antes”, advierten. El ejecutivo tam-
bién armé una oficina especial para saldar las deudas de
la gestién 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
gestién médica) se lucieron en el roadshow del ditimo
aumento de capital, que logré sobre $47.000 millones
en recaudacion.

Querfa estudiar Derecho, pero llegd unos minutos tarde
(venia desde Santiago para matricularse) cuando corrié su
nombre enlalista de espera en la Universidad de Valparai-
50, e injustamente la vacante se adjudicé al siguiente pos-
tulante. Priscilla Molina (52 afios, casada con dos hijos)
quedd en Administracion Piblica 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 tomé
rapidamente el gusto a la carrera con el ideal de eficientar
los procesos en la administracién piblica. Si bien partié en
una consultora pequefia (Ninhue) dedicada a la salud, que
asesoraba a prestadores puiblicos y aseguradoras del seg-
mento, fue ahi donde incubé el germen por este negocio.

Es lamayor de cuatro hermanos y siempre le gusté man-
dar, pero también desarrollé una capacidad negociadora
fundamental para este negocio, lo que le permite lidiar con
los clientes internos méas complejos que lo componen: los
doctores, 0 "diostores”, como les laman en el ambiente pui-
blico de la salud, en donde suelen tener la tltima palabra.

Después de la consultora trabajé en la Isapre Com-
pensacion, donde tomd nota de cémo era el mundo cor-
porativoy de los M&A, porque la aseguradora fue com-
prada y absorbida por Banmédica. Quienes la conocen
sefialan que en esa época Priscilla Molina era una nifia de
poco més de 20 afios. La compatiifa fue comprada con
personal y muebles, todo, recuerdan. Asi, la ejecutiva
empez6 a vivir en un mundo en que una empresa compra
aotra. Vio gente que era desvinculada, como parte de la
transaccion y si bien fue un proceso bien duro, "porque al
final el que compra pone las reglas, sirvié de gran
aprendizaje a Priscilla”, cuentan cercanos.

La ejecutiva salio de esa empresa, estudié un MBA en la
Chile, se caso con un ingeniero civil e ingresé al Ministerio
de Educacidn, en la Division de Desarrollo Institucional,
con las gobernaciones y los seremis durante el gobierno de
Frei, en donde crecid la infraestructura de los colegios.

Nace su hija Josefina (su hijo menor se llama Sebas-
tidn) y al afio se va al Hospital Clinico de la Universidad
de Chile (J.J. Aguirre), como analista de planificacion y
presupuesto en la época de esplendor de ese hospital,
asignandosele un rol paralelo, de caracter experimental,
como product manager del departamento de cirugia.
Cuentan que vivia practicamente ahf con los médicos y
su misién era dar vuelta los resultados de la actividad
institucional versus la actividad privada dentro del hos-
pital. “Inventd un algoritmo para dar ciertos incentivos
dentro del staff médico y le fue bastante bien. Los mé-
dicos trabajaban en la manana contratados en el J. y
luego en la tarde podian hacer su actividad privada. Y lo
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que ocurria es que no habfa mucha actividad en el hora-
rio institucional, entonces a ella le encomendaron au-
mentar esa actividad, lo que consiguié creando dicho al-
goritmo”. Luego, por un vinculo que habia tenido con el
duefio de la consultora, se fue a trabajar a cargo de una
unidad de gestion, estudio, eficiencia, de la aplicacion de
la Prueba de Aptitud Académica. Ella hacfa los estudios
de las carreras mas demandadas, de cémo mejorar la
aplicacion del test, que en ese momento solo se rendia
una vez al afio, al fin de cada ejercicio.

Ahi aprendio, por ejemplo, la importancia de que los
nifios comprendieran desde chicos que lo que lefan lo te-
nian que entender. Por lo mismo, relatan cercanos, "co-
mo estaba suscrita al diario, hacfa leer a su hija mayor la
seccion de reclamos y sugerencias, y le pedia luego que
le sugiriera soluciones para los problemas”.

Luego saltaala Direccion de Administracion y Finan-
zas del Instituto de Asuntos Pliblicos, en la Universidad
de Chile, que reunia varias facultades, donde habfa pro-
blemas de gestion financieraimportantes, y termind or-
denando la casa, cuentan.

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

Estuvo ahi unos cuatro afios y cuando se enterd del
proyecto de la Clinica UANDES, cercano a su casa en
San Carlos de Apoquindo, llamé y mandé un curriculum
al gerente del recinto, manifestandole que su perfil po-
dria ser de interés. La llamany le ofrecen un cargo ope-
rativo, pero que le permitio tener un desarrollo relevan-
te de todo lo que vendria después. Como esa clinica se
estaba armando, entré como jefe de producto. Ahi,
desde el area comercial, aprendid a lidiar con las mas de
tres mil quinientas prestaciones, el sistema de tarifica-
cion de aranceles con las isapres en libre eleccion prefe-
rente y particular, a negociar con cada isapre, produc-
tos y campafias, y todo lo que tenia que ver con presu-
puesto de cirugias, y el proceso de admision. "Su plus en
este sentido es su capacidad de crear e ira buscar. Hacia
verdaderas encuestas telefénicas, llamando clinica por
clinica, 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. Llegé a apren-
derse los codigos de las prestaciones”. En la UANDES
subi¢ hasta la subgerencia comercial, pero ella queria
masy se fue a MEDS como gerenta comercial en 2014 y
luego asumié como gerenta general en 2020.

El resto es historia, ya que esta ejecutiva encabezd el de-
sarrollo de esta clinica que tiene varios proyectos de creci-
miento financiados con un aumento de capital por $45 mil
millones, y que exhibe niimeros azules. Paso de ser un recin-
toenfocado en salud deportivay traumatoldgicaa unaenti-
dad que cuenta con centros de alta complejidad y todo tipo
de prestaciones, y que tiene entre sus principales accionistas
a la familia Ihafiez Atkinson y médicos.

¢{Mandona? Si, sefialan 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 cientifica,
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 Gonzalez,
fundadora de la Comisarfa de Asuntos de la Familiay
figura muy visible enlos 90, cuando recién en Chile se
hablaba de violencia intrafamiliar y otros temas. Su
padre se llama Frank.
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