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Historia de CLC 

A empresa con 

interés bursátil 
De empresa 

familiar 
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Reseña Histórica 



2. LA INDUSTRIA 
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Chile presenta un gasto en salud con respecto al PIB de 5,3%, cifra inferior 

a otros países de la región y países desarrollados.  

Fuente: Organización Mundial de la Salud 2009. 
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Aumento del Gasto en Salud en Chile 
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Beneficiarios por Sistema de Salud, 2009 
Fuente: Asociación de Clínicas  

BENEFICIARIOS POR SISTEMA DE SALUD 

AÑO 2009

10%

16%

74%

SISTEMA PÚBLICO SISTEMA PRIVADO OTROS

SISTEMA PÚBLICO SISTEMA PRIVADO OTROS TOTAL 

   12.504.226    2.776.572    1.733.693               17.014.491        

73,5% 16,3% 10,2% 100% 

Otros: Particulares y FF.AA. 

Fuente:  Fonasa,   Depto.  Planeamiento Institucional - Estudios 

BENEFICIARIOS POR SISTEMA DE SALUD AÑO 2009 
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Seguros Complementarios 
Fuente: Observatorio Sistema de Salud en Chile 2010, Clínicas de Chile. 

 



10 

En síntesis: 

Existe espacio para seguir creciendo…. 

 
 

 

 Clínica Las Condes ha presentado un crecimiento 

significativo. 

 

 Países más desarrollados, presentan mayor gasto en 

salud como porcentaje del PIB. 

 

 Existe espacio para seguir creciendo. 

 

 Industria en extremo competitiva. 

.  

 

 
 



3. ESTRUCTURA Y PROPIEDAD 
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TOTAL  N° ACCIONES  :  8.255.687 

%   :  100,00 



Directorio 

Gerente General 

Comité Ejecutivo C.M. 

Presidente Cuerpo Médico Servicios Clínicos 

Director Médico 

Inmobiliaria CLC 

Pdte. Directorio Andrés 
Navarro H. 

CLC Seguros CLC Medired S.A 
DPI. Ltda. 

Diagnóstico por Imágenes 
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Misión 

Poner al centro de nuestro quehacer, siempre en primer lugar, el interés y los 

derechos de los pacientes, dando una atención humanizada y un cuidado médico 

eficaz y eficiente. 

 

 

Ser el líder latinoamericano en la excelencia e innovación en la entrega de 

cuidados de la salud y en la seguridad de los pacientes, mejorando continua y 

sistemáticamente la calidad de nuestros servicios así como la experiencia de 

nuestro público. 

 

 

Enfocarnos en medicina de alta complejidad y ser pioneros en la 

implementación de tecnologías, terapias y modelos de tratamiento. 

 

Incorporar y mantener los médicos más calificados del país, tanto desde el 

punto de vista técnico, como su calidad humana y vocación académica. 



Insertos en Cultura de la Seguridad 

PRIMERA CLINICA en obtener ACREDITACION INTERNACIONAL por 
parte de Joint Commission International, el organismo evaluador de 

instituciones de salud más exigente del mundo. 

Alianza permanente con Johns Hopkins Medicine International, 
distinguido como el mejor hospital de Estados Unidos y uno de los mejores 

del mundo. Colaboración, desarrollo académico, investigación, asesoría 

continua a procesos y servicios médicos. 

PRIMERA CLINICA A NIVEL NACIONAL en lograr la 

REACREDITACION INTERNACIONAL por JCI, certificación 

que permite constatar que nuestro quehacer, apunta a la 

entrega de servicios y prácticas médicas seguras, basados 

en estándares de calidad  reconocidos a nivel mundial. 



4. EVOLUCION FINANCIERA SOLIDA 
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Evolución histórica del negocio 
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Areas de Negocios 

Hospitalizaciones 2010:   (253 camas - 14 pabellones) 

•  64.435 Días cama 

•  14.824 Intervenciones quirúrgicas 

Servicio de Urgencia 

•  132.847 Pacientes 

Servicio de Diagnóstico y Apoyo Clínico 

Servicio de Consultas 

•  454.384 Consultas 

•  6,8% más que el 2009 

Planes Especiales 
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Areas de Negocios 

Planes Especiales 

•  Seguros CLC 

 

 

•  Convenio de Accidentes Escolares 

 

 

•  Convenio de Cía. de Seguros Internacionales. 
      Incremento de un 30% de la facturación anual, llegando a  
       UF 250.000 el año 2010. 

 

•  Medicina Preventiva 

 - Convenios de Medicina Preventiva 

 - Convenios Empresa 

 

 

• Círculo de Maternidad. 
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Medios propios como herramienta estratégica  de marketing 
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Revista Vivir Más, como herramienta de marketing 
 

 16 años . 

 Edición mensual: 40.000 ejemplares. 

 Más de 175 ediciones publicadas. 

 Circulación gratuita. 

 Revista de colección. 

 Revista con línea editorial de bienestar y salud, que aborda 

temáticas de todas las edades y con un sentido estratégico y 

comercial. 

 



Creación  nuevo Canal orientado a la promoción de temas comerciales 
   
Primera emisión                      18 de abril 

Notas 2010:    161 notas con objetivos   

    comerciales y estratégicos en 1 año 

Inserción Redes Sociales:  Facebook - Youtube  

Alianzas Culturales:   25 

Visitas en youtube:   más de 25.000, a marzo de 2011 

CLCTV como herramienta de Marketing y promoción estratégica 
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 La Misión se encuentra basada 

en las necesidades propuestas 

por CLC y la comunidad. 

 Canal de fidelización y de 

concreción de venta para el 

Convenio Escolar. 

 Repetición de encuentros que 

cuentan con mayor asistencia y 

generan mayor consumo 

posterior. Actividades que apoyan 

campañas de medicina 

 preventiva. 
2010: 136 actividades 
105 docentes 
10.293 contactos 

Centro de Extensión: educación como canal de fidelización  



Web: canal de Información y venta. 

Como Canal de Información: 

• Información de salud (profesionales, especialidades médicas) 

•Información general (accesos, horarios de atención, charlas a la comunidad) 

•Información contingente (noticias, vacuna, testimonios…) 

•Información Académica (Charlas, cursos, simposios, Revista Médica) 

•Información de productos (campañas preventivas, CASE, Seguros CLC) 

Como Canal de Venta: 

•Reserva de horas médicas.. 

•Crecimiento anual mayor a un 35% en un año. 

•160.000 visitas al mes. 

•35.000 visitas al mes para agendamiento. 



En síntesis: 

Empresa sólida financieramente 
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 Sólido crecimiento financiero, con ingresos en ascenso a 
nivel histórico. 

 Aumento sostenido de egresos y días cama. 

 Bajo nivel de endeudamiento. 

 Bajo riesgo para inversionistas. 

 Sólida estrategia comercial como sustento ancla del negocio. 

 Modelo Estratégico de Negocios claro y definido. 

 CLC ha mostrado liderazgo con creación de proyectos únicos e 
innovadores (Red Piedra Roja, Chicureo – Compañía Seguros 
V Región) 

 Estrategia de crecimiento sólida que se basa en el desarrollo 
de productos propios, reconocidos como líder en el mercado y 
que otorgan autonomía para su proyección en el negocio 
(independencia) 

 Medios propios como estrategia de marketing. 

 Auspiciosos resultados económicos y financieros 
constantes permiten proyectar el más importante plan de 
expansión…. 

 

 

. 

 



 

 

5. PROYECTO DE EXPANSION: 

 

El más ambicioso en la historia de CLC 

Duplicar la actual capacidad de la clínica… 
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 Master Plan para el próximo decenio, asesorados por JHI.  

 

 Proyecto de ampliación que duplica la capacidad hospitalaria de CLC. 

 

 Inversión total de aprox. US$180 millones. 

 

 Capacidad de atención está llegando al límite y en un plazo 

aproximado de dos años, colapsará si se mantiene el crecimiento.  

 

 Proyección de flujo futuros de CLC, demuestran el significativo impacto 

que tiene el proyecto de expansión en los resultados y el valor de la 

compañía.  

Proyecto de expansión asesorado por expertos de Johns Hopkins 

International 
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 Construcción de un edificio de 128.286 m². 

 Contempla 2 torres de 7 pisos. 

 1 sector central de 4 pisos.  

 7 subterráneos para 1.400 estacionamientos 
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  Proyecto Ampliación 

ACTUAL LO ADICIONAL: NUEVA EDIFICACION 

6 torres de 5 pisos 3 torres (2 de éstas de 7 pisos en altura y 7 en 

subterráneo)  

1163 estacionamientos 1460 estacionamientos 

253 habitaciones 260 habitaciones (piso 7) 

16 pabellones 19 pabellones (16 pabellones quirúrgicos y 3 

pabellones de hemodinamia) 

1 Central de Procesos 1 Nueva Central de Procesos 

8 camas UTI Adulto 16 camas UTI Adultos  

1 Helipuerto 1 Nuevo Helipuerto 
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 CLC está levantando recursos financieros. 

 Pronto,  generación de una deuda por 3 millones de UF, sin aumento del riesgo para 

inversionistas.  

 Impacto en la relación deuda capital. 

 Bajo nivel de riesgo en industria en expansión, consumo sostenido en prestaciones en 

salud. 

 Solidez financiera en el proyecto Clínica Las Condes. 

 

En síntesis: 

Proyecto en expansión de bajo riesgo y con apoyo de inversionistas 
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•   CLC se inserta en un mercado en constante expansión y en el cual 

aún existe un importante espacio para seguir creciendo.  

•   Líder en la industria 

•   Solidez financiera. 

•   Valor para los accionistas. 

•   La inversión y la estructura financiera propuesta no aumentan el riesgo 

del negocio. 

•   La sólida y consistente estrategia comercial de CLC tiene como pilar el 

desarrollo la plataforma de seguros y    creación y mantención de cartera de 

productos propios. 

•Clínica las Condes se orienta a entregar en todos los ámbitos, sinceros 

cuidados integrales, a lo largo del ciclo de la vida. Esto es vivir más.  

 

6. CONCLUSIONES FINALES 
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