
En el mundo actual, saturado de tecnolo-
gía y automatización, es fácil dejarse llevar
por la ilusión de que las relaciones persona-
les están perdiendo su valor. Sin embargo, en
el universo de la inversión inmobiliaria, las
referencias personales siguen siendo el pilar
fundamental sobre el cual se construyen re-
laciones duraderas y transacciones exitosas.

Las estadísticas hablan por sí solas. Según
datos de Fit Small Business, casi dos de cada
cinco compradores de vivienda confían en
agentes o corredores recomendados por
amigos o familiares. Este porcentaje se dispa-

ra aún más entre la generación millennial,
donde el 50% confía en estas referencias.
¿Son números sorprendentes? Quizás no
tanto, pero revelan una verdad innegable: en
un mundo inundado de información, la opi-
nión de quienes conocemos y confiamos si-
gue siendo invaluable.

Esta importancia se magnifica cuando
hablamos de inversiones en el extranjero.
Para el 62% de los potenciales clientes en
este segmento, contar con una recomenda-
ción personal es determinante. La distan-
cia y la complejidad de estas transacciones

hacen que la confianza en una fuente cono-
cida sea crucial.

Pero más allá de cifras y estadísticas, exis-
te una verdad subyacente: la compra de una
propiedad es una de las decisiones más im-
portantes que tomamos en la vida. Implica
no solo una inversión financiera significati-
va, sino también la elección de un lugar
donde construir memorias y sueños. En es-
te contexto, la opinión de nuestros seres
queridos adquiere un peso inigualable.
¿Qué vale más, la recomendación de un
amigo o la publicidad en redes sociales? La
respuesta es evidente.

En mi experiencia en Legria, una startup
que ofrece inversión inmobiliaria fraccio-
nada, he sido testigo directo de la poderosa
influencia de las referencias personales.

Más del 30% de nuestros clientes llegan a
nosotros gracias a recomendaciones de
amigos o familiares. Esto no solo es un testi-
monio de la calidad de nuestro servicio, si-
no también un recordatorio del valor per-
durable de las relaciones humanas en un
mundo cada vez más digitalizado.

Para quienes trabajamos en el sector inmo-
biliario, esto plantea un desafío claro: no bas-
ta con llegar a un gran número de personas
mediante campañas publicitarias. Nuestro
compromiso debe ser brindar un servicio ex-
cepcional que no solo cumpla, sino que supe-
re las expectativas de nuestros clientes. Solo
así podemos aspirar a que cada cliente satis-
fecho se convierta en un embajador entusias-
ta de nuestra marca, generando un ciclo vir-
tuoso de referencias y confianza.

¿Cuánto pesan las referencias
en la inversión inmobiliaria?
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Entretelones

El miércoles, Clínica Las Condes publicó la
lista completa de los directores que asu-
mirían —en teoría— el viernes en la junta

de accionistas. Eran justo nueve, en realidad
diez, pero solo por un intento fallido de uno de
los accionistas por nominar al socio de Larrain-
Vial Manuel Bulnes, quien luego se bajó de la
carrera. Al final del día eran tantos nombres co-
mo cupos. El controlador —el grupo Auguri—
nominaba al actual presidente Alejandro Gil, a
la vicepresidenta Paola Bruzzone, y al gerente
legal del family office de Cecilia Karlezi, Emilio de
Ioanes. Repostuló también a los independientes
Marco Arancibia y Juan Gamper, además de su-
mar al ingeniero de sistemas y ex secretario ge-
neral de la Armada, Alexander Tavra. Los otros
tres puestos serían para Inversiones Castilla
—vinculado a Segundo Gómez, que mantiene
cerca de 8% de CLC—. Se trató del ya director de
la entidad Christian Traeger, además de los abo-
gados Sergio Yávar y Tomás Madrid. Tras el lis-
tado, la pregunta del mercado fue: ¿qué pasó
con LarrainVial?

La empresa de inversiones había elevado
fuertemente su participación: de 3,45% que te-
nía hace un año a 9,16% en marzo. Además, Jo-
nás Gómez les había entregado el 3% de sus ac-
ciones en custodia, porcentaje que tradicional-
mente iba a Auguri, lo que le permitía finalmen-
te sacar siete directores. Es que ahora había un
plan, que finalmente apuntaba a sacar a Gil de la
presidencia y repensar la compañía. Gil ha sido
sindicado como responsable de la fuga de docto-
res y pacientes del centro médico, lo que ha aca-
rreado débiles números: a diciembre, las pérdi-
das suman $3.401 millones,
y los ingresos reportan una
baja de 22%, luego que la
ocupación bordeara solo el
35%. 

Uno de los artífices de esa
estrategia había sido el so-
cio de LarrainVial Leonidas
(León) Vial; el empresario
tiene experiencia en sacar a
compañías de situaciones
complejas, tal como lo hizo
con La Polar. Hoy, el valor
de la acción de CLC está prácticamente un 50%
más bajo que hace un quinquenio. Y nadie des-
carta que, con un cambio, el potencial sea tre-
mendo. “Su plan era reconstruir lo destruido.
Dar confianza con un nuevo equipo y recuperar

parte de los equipos que tenía la clínica”, señala
un cercano a Vial.

Hoy, varias voces apuntan a que, sin un resca-
te, la clínica tiene un complejo futuro. Tal es así
que la idea de Vial consiguió adeptos. De hecho,

varios contactados aseguran
que la estrategia inicial del
accionista Herbert Spencer,
quien justamente reveló en
“El Mercurio” su idea de
avanzar hacia un directorio
de consenso, iba justamente
de la mano de LarrainVial. 

Quienes conocen la inter-
na, aseguran que Leonidas
Vial se reunió con Gil y le
planteó directamente lo que
pensaba de su gestión y del

devenir de CLC de mantenerse la actual gestión.
El presidente de la entidad se defendió —asegu-
ran testigos— y justificó su modelo y estrategia.
Si embargo, estuvieron cerca de un mes en con-
versaciones, en los que, en algún minuto, Gil se

habría abierto a la posibilidad de dar un paso al
lado. De hecho, no solo Vial habló con él, accio-
nistas y asesores también lo hicieron...pero al fi-
nal del día nada funcionó. Y la junta de accionis-
tas fue reflejo de ello. 

“Lo intentó, pero él (Gil) es incombustible.
Mientras tenga el poder político, no hay nada
que hacer”, puntualiza un cercano a Vial. Y aña-
de: “No es posible formar equipos de categoría
bajo la administración de Alejandro y así es co-
mo ha perdido un gran equipo de médicos que
tenía la clínica, que eran lo más importante del
patrimonio. Recuperar eso es difícil y con él en la
testera, imposible”.

Dado todo ese análisis, Vial optó por mante-
nerse alejado de la mesa...aún más, ni este último
ni Spencer participaron de la junta, dejando al
margen su poder accioniario, lo que hizo que, al
final del día, al reducirse la base de títulos, Au-
guri sí tuviera el número para acceder a un sépti-
mo integrante. Y a última hora, en la misma jun-
ta, propuso un nombre. De esta manera, Gil no-
minó a una persona en la misma junta. Se trató
de la abogada Macarena Santibañez que justa-
mente trabaja en el estudio de la actual vicepre-
sidenta de CLC, Paola Bruzzone. Así, el directo-
rio quedó intregrado por ellas dos, además de
Gil, Arancibia, Gamper y Tavra por parte del
controlador. Y Traeger y Yávar por Castilla. 

Previo a ello, el nombre que más había sonado
para representar a Vial era el abogado Alfredo
Alcaíno, pero eso no avanzó. Un accionista lo re-
sume así: “León Vial no estaba dispuesto a nom-
brar a alguien —ni a aportar sus acciones— para
que, al final del día, estuviera en un lugar sin po-
sibilidad de nada, donde el ambiente, además, es
complejo”. De hecho, la mesa —más allá de cier-
tos cambios— siguió bastante parecida a la ante-
rior. 

Pero Leonidas Vial no era el único que tenía y
tiene en el radar a la compañía; la Clínica Indisa
también la ha sondeado, al igual que lo que ya
trascendió de UC Christus. Pero contactados
aseveran que con Gil a la cabeza, las intenciones
no prosperarán. “Primero hay que sacar al pa-
ciente de la UTI. Pero todo este análisis es histo-
ria. Habrá que esperar”, subraya un conocedor
de las conversaciones. Un accionista es aún más
lapidario: “Si sigue así, la clínica terminará ca-
yendo en insolvencia. Y en ese minuto, los inte-
resados volverán a recoger los pedacitos”. 

Quienes conocen a Vial aseguran que sus in-
tentos terminaron, aunque otros apuntan a que
eso no es tan claro...y que prevé seguir intentan-
do convencer a Gil para rescatar la clínica. 

El (hasta ahora) frustrado intento de Leonidas
Vial por “sacar de la UTI” a Clínica Las Condes

“Su plan era reconstruir
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Leonidas Vial.

• MARÍA JOSÉ TAPIA

Clapes UC, en sus 10 años de exis-

tencia, siempre ha buscado contar

con un grupo interdisciplinario y

transversal de expertos que puedan

aportar a su misión de ayudar a

construir las mejores políticas pú-

blicas que requiere Chile para su

desarrollo.

Con el economista Ricardo Caballero

y el colombiano Luis Alberto More-

no, el consejo asesor internacional

de Clapes UC suma dos nuevos y

prestigiados miembros, selecto

grupo donde participan también los

premios Nobel de Economía Robert

Merton y Robert Engle, entre otros

académicos.

El objetivo del grupo —al que ahora

se suman el académico del MIT y el

expresidente del BID— es poner

especial foco en aquellos nudos que se

presentan a nivel latinoamericano y

global en torno a las políticas públicas.

“Nos nutre de temas de última gene-

ración, materias que son parte de la

preocupación de distintos países y

nos ayuda a generar propuestas

frente a temas globales que afectan

también a Chile y Latinoamérica”,

explicó el director del centro, el

exministro Felipe Larraín, al presen-

tar a los nuevos miembros. 

Exalumno de la casa de estudios y

radicado en Estados Unidos desde

1992, Caballero es profesor titular y

director del Laboratorio Económico

Mundial del MIT. Así como Moreno,

que concluyó en 2020 un mandato de

15 años como presidente del Banco

Interamericano del Desarrollo (BID),

donde lideró una profunda transfor-

mación de la organización.

Ricardo
Caballero y Luis
Alberto Moreno,
nuevos fichajes
de Clapes UC

Luis Alberto Moreno. 
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Ricardo Caballero. 
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