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USP en España, dotándolo de una es-
tructura organizada y con indicadores
estandarizadosde funcionamiento.
Este departamento exige la implica-

ciónde todoel personal y está coordina-
doporunresponsablequeseencargade
visitar a todos los pacientes denuevo in-
greso, detectando posibles problemas y
facilitando su solución. Además, infor-
ma diariamente a la dirección y realiza
un informe semanal de incidencias que
es analizado por ésta. Los resultados,
afirmó López, indican una notable me-
joría, especialmenteen la clínica sevilla-
na, que está “por encima de lamedia de
USPensatisfaccióndel cliente”.
En el ámbito de los recursos huma-

nos, López destacó que la clínica “cuida
especialmente la formación, sobre todo
en las áreas técnicas y de atención al
cliente; y la comunicación interna es
muy fluida, con una intranet muy com-
pleta y la revista Latidos”. Una iniciativa
novedosa es la llamadaUSPChampions
League, una competición entre los dife-
rentes hospitales del grupo que permite
comparar sus ratios y premiar al más
destacado.Conello semotivaal trabaja-
dor, que además recibe una gratifica-
cióneconómica si sucentrogana.
Ellauri destacó también el compo-

nente social de Sagrado Corazón, que
colabora en actividades como Tierra de
Hombres, a travésde la cual la clínicaha
operado ya a 49 niños marroquíes con
afeccionescardíacas.

SagradoCorazón, innovación
paraunasanidadmáscercana

M. CAÑAL

■ USP Clínica Sagrado Corazón presen-
tóelpasado24denoviembreantelaPla-
taforma 2i –integrada por once empre-
sas andaluzas y dirigida a fomentar la
innovación– su experiencia en el desa-
rrollo de iniciativas innovadoras. En es-
te caso, la compañía defendió que en el
sector sanitario la innovación no tiene
por qué venir sólo de la incorporación
denuevas tecnologías para el diagnósti-
cooel tratamientodeenfermedades, si-
no también de la puesta en marcha de
sistemas de gestión y estrategias pione-
rasparaacercarsea los clientes.
El consejero delegado de USP Clínica

Sagrado Corazón, Pedro Ellauri, recor-
dólaspeculiaridadesdeunaempresade
este tipo, donde con lo que se trabaja es
con la salud, que es “lo más importante
para las personas”. Destacó en este sen-
tidoqueun “aspectodiferencial” deesta
clínicaesque,ademásdeofrecer “elma-
yor nivel de asistencia sanitaria”, se cui-
dan especialmente los “servicios hotele-
ros”. “Somos un hospital privado; nues-
tros clientes son exigentes y nos recla-
manunaseriedeservicios”, señaló.
Esto lleva a la necesidad constante de

“implantar nuevas tecnologías y servi-
cios,mejorar lagestióndeprocesosypo-
tenciar el desarrollo profesional de los
trabajadores, además de realizar habi-
tuales ampliaciones o remodelaciones
de las instalaciones”. “No tenemos un
mercado cautivo, por eso tenemos que
mejorar continuamente”,dijo.
En este contexto se enmarca una de

las iniciativas innovadoras que la clínica
presentó ante el foro: la puesta en mar-
cha desde 1995 de varios centros médi-
cos ubicados en las zonas de mayor ex-
pansión de la ciudad de Sevilla (Ner-
vión, Sevilla Este y Aljarafe) y orienta-
dos a dar un servicio más cercano al
cliente. “Estos centros –explicó Ellauri–
han tenido un papel fundamental en el
crecimiento del negocio y la mejora de
la atención asistencial”, y el grupo USP,
queadquirió laclínicaen1998,“está im-
plantando la ideaenotras ciudades”.
Cada centro cuenta con las especiali-

dades médicas más demandadas en la
zona y su éxito ha animado a la compa-
ñía a abrirmás ubicaciones en los próxi-
mos tresaños. “Hemoshecho laprimera
red sanitaria privada de Sevilla”, subra-
yó Ellauri, quien explicó que esto ha
ayudado a captar para la clínica a clien-
tes que, en caso de no existir estos cen-
tros, quizá hubieran recurrido a otros
profesionales. “No tenemos la filosofía
de tener un hospital y que venga quien
quiera, sino de acercarnos a los clien-
tes”, afirmóel consejerodelegado.
El director gerente de la clínica, Ma-

nuel López Otero, presentó otra de las
iniciativas innovadoras puestas enmar-
chapor la empresa, elDepartamentode
Atención al Paciente (DAP), surgidopor
la necesidad de asegurar que el nivel de
atención no se deterioraba pese al pro-
ceso de expansión de la compañía. Este
proyecto nació en la clínica sevillana y
luego se ha extendido a toda la red de

Recursos
humanos
La compañía
defiende la
importancia de
la formación, la
comunicación
interna y la
motivación
del personal

Orígenes y evolución

De la pequeña consulta de un
médico a una red internacional
LaClínicaSagradoCo-
razónnacióen 1973en
unchaletcercanoal
complejohospitalario
sevillanoVirgendelRo-
cíopor iniciativadelmé-
dicoAgustínBallester.
Estepequeñocentro
fuecreciendoconsuce-
sivasampliaciones,ya
mediadosde los90co-
menzóacrearcentros
periféricosen laciudad.
En 1998,elgrupoesta-
dounidenseUnitedSur-
gicalPartners (USP)

compró laclínica,que
pasóaformarpartede
unagranreddecentros
enEspaña.En2004, la
sociedaddecapital ries-
goMercapitaladquirió
el65porcientode la
compañía.Elequipodi-
rectivopasóacontrolar
el20porcientoyUSP,
el 15porcientorestan-
te.En laactualidad,el
grupoUSPcuentacon
diezhospitalesenEspa-
ña,dosdeellosenAn-
dalucía–SevillayMar-

bella (Málaga)–, conuna
plantilla totalde2.500
médicosyotros2.000
empleados.SegúnPe-
droEllauri, la intención
de lacompañíaesse-
guircreciendocon la in-
corporacióndenuevos
hospitalesenpaíses
cercanos.Laclínicade
Sevilla, con300trabaja-
dores, facturó29,2mi-
llonesdeeurosen2004
yesteañosuperará los
30.Suobjetivoesafian-
zarsuactual liderazgo.
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Al frente. Pedro Ellauri, consejero delegado de USP Clínica Sagrado Corazón, y Manuel López, director gerente.

La clínica sevillana, englobada en USP desde 1998, apostó por la creación de centros periféricos en distintos puntos de la ciudad

para aproximarse a los potenciales usuarios y lideró para el grupo la puesta enmarcha de un departamento de atención al paciente


