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Un ano de negociaciones: cOmo se
gesto la alianza de Aramco con Latam
que le arrebaté a Copec el convenio
de las millas para viajar

* MJ COLOMA

n golpe en el mercado de

las estaciones de servicio
de combustible y de las millas
para viajar fue el que dio
Aramco esta semana tras dar a
conocer su nueva alianza con
la aerolinea Latam.

La pregunta “; Acumula mi-
llas Latam?” ya no se hard mds
al cargar bencina en las bom-
bas Copec. La compaiiifa saud{
le arrebaté al grupo Angelini
uno de sus programas de fide-
lizacién mds importantes: la
acumulacién de millas Latam
Pass, que mantenfan en alianza
desde hace mds de una década.

Segin comentan fuentes
cercanas a las negociaciones,
las conversaciones para llevar
a cabo el convenio se empeza-
ron a gestar hace casi un afo y
fueron lideradas personal-
mente por Cristidn Ortiz, CEO
de Latam Pass, y Carlos La-
rrain, CEO de Esmax, matriz

El nuevo convenio
con la aerolinea
podria derivar
incluso en
beneficios para
acceder a la
Férmula 1 en
Brasil, de la que
Aramco es
patrocinador.

de Aramco.

Por parte de Latam, asegu-
ran conocedores de los hechos,
estaba el interés de darle un se-
gundo impulso a su programa
de acumulacién de millas por
medio de la venta de combusti-
bles y ver nuevas opciones de
partners en Chile y Sudamérica,
momento que coincidié con la
llegada de la compafifa saudi.

“La relacién de Latam con

Copec partié cuando la compa-
nfaeraLAN, osea, eraunarela-
cién de mds de 25 afios, por lo
que Aramco tuvo que realizar
un trabajo de joyerfa para con-
vencer de que cambiar era una
buena opcién”, sefialan testi-
gos de la alianza.

Sin embargo, esto no se aca-
barfa aqui: esta nueva asocia-
cién es solo el inicio de benefi-
cios adicionales que podrian
ofrecer en conjunto.

Entre ellos, suena una alter-
nativa que también involucre el
circuito de la Férmula 1 que se
realiza en la ciudad de Sao Pau-
lo, Brasil. Es que Aramco es uno
de los patrocinadores de este
evento deportivo y ademds es
el socio principal del equipo
Aston Martin. Por lo que no
descartan que, asi como se acu-
mulen millas para viajar, tam-
bién haya convenios o concur-
sos especificos con la Férmula 1
en Brasil, comentan fuentes
cercanas. “Una alianza como

esta tiene mucho potencial para
que surjan mds cosas. Ambas
son compafifas muy grandes”.

Fidelizacién en las
estaciones de servicio

Ha pasado poco mds de un
afo desde lallegada de Aramco
a Chile luego de la adquisicién
de Esmax —que operaba la li-
cencia de Petrobras— en mar-

zo de 2024. Fue la primera
compaififa que adquirieron en
América Latina y que seria la
puerta de entrada para su ex-
Ppansién regional.

Desde entonces, la compaiifa
ha intensificado la competen-
cia por la fidelizacién de clien-
tes. Aramco espera reinaugu-
rar antes de fin de afio mds de
300 estaciones de servicio re-
brandeadas con su marca.

Aramco llegd a
Chile tras la
adquisicion de
Esmax, empre-
sa que operaba
Petrobras en
Chile.
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Copec, por su parte, estd
buscando la fidelizacién por
medio de su linea de negocios
ligada a la alimentacién de pa-
s0. En abril se conocié la adqui-
sicién del 70% de Procafecol
Chile, sociedad que administra
la operacién de Juan Valdez.
Esta marca se suma asf a la
compra de las hamburguesas
Streat Burger y la franquicia de
la pizzerfa Sbarro.



