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ponsabilidad de la empresa ni de sus accio- 

nistas. 

En ese acuerdo anterior, se incluyó una 

cláusula que obligaba a Corona a entregar 

todo su excedente de caja a los bancos. 

¿Fue un plan demasiado ambicioso, que 

terminó por ahogar a la compañía? 

-Las exigencias que Corona logró cumplir 

en la anterior ARJ, prepagando esa deuda 

en forma muy rápida, terminaron por pa- 

sarle la cuenta. Porque, pese a ese esfuerzo, 

la compañía no tuvo acceso a nuevas líneas 

de crédito. Y este es un negocio que requie- 

re capital de trabajo para financiar impor- 

taciones que deben programarse con seis 

meses o incluso un año de anticipación. 

¿Cuál es la autocrítica que hacen los ac- 

cionistas de Corona? 

-Creo que debimos haber negociado de 

otra forma el destino que se le dio a ese 

excedente de caja tan relevante. Ahí hubo 

un punto de inflexión, porque la empresa 

comenzó a apoyarse en créditos a provee- 

dores, hasta que la situación se volvió in- 

sostenible. Corona es una compañía con ca- 

pacidad de venta, con afecto y fidelidad del 

público, con trabajadores de calidad. Esto 

fue, estrictamente, un problema de falta de 

capital de trabajo. 

¿No fue ese, acaso, el conflicto histórico 

que arrastraban? 

-Es cierto que los hermanos tuvieron dife- 

rencias profundas, pero en este último pro- 

ceso de levantamiento de fondos hubo una 

postura común. La propuesta presentada a 

los acreedores surgió de un acuerdo entre 

los accionistas. Es evidente que esos con- 

sensos debieron haberse construido mucho 

antes, pero al momento de presentar el plan 

de reorganización, ya existía un acuerdo 

suscrito por los socios, lo que permitió tra- 

bajar de manera conjunta con el estudio Ca- 

rey y Asset Chile. 

Esta empresa llegó a valer US$300 millo- 

nes y se están quedando con cero. Por muy 

corajudo que sea un empresario y compro- 

metido, creo que nadie le puede pedir a al- 

guien que para seguir sustentando una em- 

presa, se quede en la calle. Los accionistas 

sufrieron una pérdida enorme. 

¿Los bancos no son los principales perde- 

dores con la liquidación? 

-Mire quienes son los principales acreedo- 

res de la empresa. Los accionistas pierden la 

empresa para siempre y $26 mil millones 

que Corona les debía. 

Pero siguen manteniendo las propiedades 

de las sociedades de inversión. 

-Las tres cuartas partes de la cadena de 

Corona pertenecen a terceros. Hay una can- 

tidad de mitos que no sé de donde vienen. 

De las 50 tiendas Coronas, 14 son propias y 

el resto son de terceros. Todas estas críticas 

que dicen que los accionistas fueron mez- 

quinos, siempre pudo haber sido mayor el 

esfuerzo, pero debe tener cierta racionali- 

dad. En esta historia es fácil, pero hay que 

haber estado sentado ahí en esa oficina para 

saber cómo es esto en realidad. O 
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Latam Airlines y Santander 
renegocian contrato de programa 
de pasajero frecuente que termina 
en diciembre 
El contrato de Santander con Latam Pass, el sistema de fidelización más 

codiciado en la industria bancaria, ya tiene 30 años y vence en seis meses. 
Aunque la aerolínea comunicó en sus balances que “evalúa alternativas” tras el 
fin del contrato, la firma precisó que la renegociación con el banco “comenzó 
hace varios meses” 

MARIANA MARUSIC/VICTOR COFRÉ 

El contrato que tiene Santander con La- 

tam Pass, el programa de pasajero fre- 

cuente de Latam Airlines, el sistema de 

fidelización más codiciado en la industria 

bancaria, está por vencer. 

“El contrato actual con el socio financie- 

ro en Chile termina el 31 de diciembre de 

2025, y la sociedad está evaluando alterna- 

tivas que, en el mejor interés de la compa- 

ñía, mejoren aún más el programa Latam 

Pass y a sus socios”, señalan los estados 

financieros de Latam del primer trimestre. 

Este programa entrega a los pasajeros fre- 

cuentes la posibilidad de acumular millas 

o puntos, que luego pueden canjear por 

pasajes y otros premios. Adicionalmente, 

según el reporte 20 F de Latam Airlines, la 

compañía vende millas o puntos de Latam 

Pass a socios financieros y no financieros 

a través de alianzas comerciales para que 

dichas compañías beneficien a sus clientes 

con millas o puntos. 

Santander ha logrado mantener esta 

alianza con Latam Airlines ya por 30 años, 

los que se cumplieron en 2024. El acuerdo 

lo han venido renovando cada cierto tiem- 

po: la última vez fue en 2019, cuando fir- 

maron la extensión de la alianza en Chile 

para continuar desarrollando beneficios 

de viajes a sus respectivos clientes durante 

siete años que se cumplen ahora. 

Y ahora lo están haciendo nuevamente. 

Aunque en sus reportes precisa que Latam 

evaluaba alternativas al plan, la primera 

opción la tiene su socio histórico. “El ac- 

tual contrato firmado entre ambas partes 

tiene vigencia hasta el 31 de diciembre de 

2025 y el proceso de renegociación - como 

es usual en este tipo de contratos- comen- 

zÓ hace varios meses”, indicó Latam tras 

consultas de Pulso. 

ALIANZA ESTRATÉGICA 
En su memoria anual de 2024, Santander 

Chile cataloga este programa como una de 

sus “alianzas estratégicas clave”. Es más, 

afirma que junto a otras alianzas actúa 

como una barrera “de entrada ante este 

contexto de nuevos competidores disrup- 

tivos”. 

Y a diferencia de lo ocurrido con la dis- 

tribuidora de combustibles Copec, donde 

Latam Airlines reemplazó a su socio y 

anunció que firmó con Aramco una alian- 

za para acumulación de millas, en este 

caso, con Santander las partes probable- 

mente renovarán el acuerdo. 

En su memoria anual, el banco también 

destacó que conmemoraron ya 30 años de 

alianza entre Santander y Latam Pass, y 

“tan solo en los últimos seis años, más de 

dos millones de pasajeros han cumplido 

su sueño de volar gracias a la acumulación 

y canje de Millas Latam Pass”. 

Explicaron también que “durante todo 

un mes realizamos una serie de acciones 

que nos permitieron repartir más de 2 mi- 

llones de millas entre nuestros clientes, 

para luego culminar con un gran evento 

en el Parque Juan Pablo II, al cual asistie- 

ron alrededor de 5.000 personas”. 

Esta alianza, dijo Santander en su me- 

moria, “ha brindado a millones de clien- 

tes la oportunidad de acumular millas 

  

  

y disfrutar de experiencias inolvidables 

alrededor del mundo. Desde su creación, 

hemos revolucionado la manera en que 

los clientes pueden transformar sus com- 

pras diarias en beneficios de viaje, siendo 

uno de los primeros programas de fideli- 

zación del mercado chileno, consolidán- 

dose como un referente para el resto de la 

industria”. 

“Latam Pass es el programa de fideliza- 

ción del grupo LATAM y el más grande de 

Sudamérica, con más de 49 millones de 

miembros”, dice la memoria de Latam de 

2024. En 2019, cuando renegoció por últi- 

ma vez con Santander, los socios afiliados 

al programa sumaban 15 millones. 

Hasta 2023, cuando el programa Latam 

Pass contaba con casi 40 millones de so- 

cios alrededor del mundo, Brasil se ubi- 

caba en la delantera dado el tamaño de su 

población, donde tenían casi 22 millones 

de socios. Le seguía Argentina con 6,2 mi- 

llones, y luego Chile con unos 5,3 millones 

de personas. A continuación se ubicaban 

Perú con 4,3 millones, y Colombia con casi 

3 millones.Q
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