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Latam Pass supera : los 50 millones de usuarios y aerolinea fortalece estrategia a nivel regional

scubre LATAM Pass

y condiciones

Entérate de tus derechos y obligaciones al ser socio LATAM Pass:

Terminos y condiciones de la nueva expﬁrlen;ql,a jie canje de millas (des
e 2022) i =

nivel regional

M El CEO de Latam Pass, Cristian Ortiz,
sostuvo que esperan cerrar el afo con
53 millones de socios y con la mayor
cantidad de alianzas posibles.

POR BLANCA DULANTO

“¢Coémo acumular millas
Latam Pass sin subirse a un
avién?” Es una pregunta
frecuente que se hacen las
personas que les interesan los
beneficios del programa de
lealtad de pasajero frecuente
de la aerolinea.

Y es que este sistema que
cuenta con 40 afios de historia
y permite acumular millas
para canjear por pasajes (en
Latam y otras aerolineas) o
porotros productos, es lider
en Sudamérica: es el cuarto
mas grande de todo el con-
tinente -después de los que
tienen las aerolineas nortea-
mericanas como American,
United o Delta- e incluso el
séptimo a nivel mundial.

A principios de este ano
alcanzo los 50 millones de
socios. En estos primeros
meses ya ha sumado otro
millén mds y esperan cerrar
el 2025 con 53 millones de
personas en el programa.

:C6mo? Sibien el tamafio

de su cartera esta muy re-
lacionado a la magnitud de
la aerolinea -siendo Latam
Airlines la mas relevante de
laregién-, el equipo de Latam
Pass encabezado por su CEO,
Cristian Ortiz, ha puesto sus
esfuerzos en nuevas alianzas
estratégicas, mas beneficios

Cada dia
despe%an el
equivalente a 83
aviones Boeing
B787-9 a maxima
capacidad, 300
personas, con
pasajeros que
canjearon millas
a traves de
Latam Pass.

isuarios y aerolinea
fortalece estrategia a

y canales que permitan un
crecimiento organico del
namero de socios.

Para Ortiz -quién lleva
cercade 22 arios trabajandoen
Latam- el objetivo es migrar
de un programa de viajero
frecuente a uno de fidelidad,
porque -a su juicio- “la di-
ferencia es que el programa
de fidelidad estd en tu dia a
diay no sélo cuando viajas™.

Desde hace mas de dos afios
que estan enfocados en esta
transformacién. “Nosotros
aplicamos una encuesta al
principio del 2023 en toda
la geografia, pero particu-
larmente en Chile, donde le
preguntamos si tenian algin
programa de fidelidad y sila
respuesta era si, les pregun-
tamos abiertamente para qué
acumulaban puntos. E1 65%
de las respuestas fue “para
viajar gratis”, o sea que la
mayoria de las personas que
acumula algin tipo de punto
lo relaciona automaticamente
con viajar”, contd Ortiz en
conversacién con DF.

Fue ahi cuando hicieron
“click” y como aerolinea se
concentraron en ser capaces
de tener la mejor propuesta
devalor del mercado. “Esoes
justamente en lo que hemos

estado trabajando y evolucio-
nando nuestra propuesta de
valor”, sostuvo el gerente de
Latam Pass.

La evolucion
“Queremos estar en el dia
adia de las personas” afirmé
Ortiz y agregd que “mi suefio
es que todo lo que cualquier
chileno gaste en su dia, ya
sea arriendo, transporte,
delivery, farmacia, educacion,
entre otros; Latam te da una
opcion de hacerlo acumulan-
do millas. Ese seria mi suefio.
Todavia estamos lejos, pero
hemos estado avanzando”.
Afiadid que la alianza con
elbanco Santander los acerca
a su ideal, pero “queremos
ir mas alla y no necesaria-
mente pensar en la persona
que viaja todos los todas las
semanas, sino que también

en el que viaja menos, para
que esa persona también
piense en Latam Pass como
el programa de fidelidad
que le va a permitir cumplir
ese suefio de viajar en algin
momento”.

Sin dejar de preocuparse de
la satisfaccion de sus clientes,
siempre estan mirando para
incorporar mds partners que
pregunten “}acumula millas
Latam?” y hacer crecer el
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TIENE EL PLAN DE
FIDELIDAD DE LATAM

ecosistema.

Hoy, a nivel regional tiene
alianzas comerciales con mas
de 50 marcas y en Chile ya
cuenta con 36 -como Ripley,
Unimarc, Marriott, Cabify
y Rappi- y pronto estaran
anunciando nuevas. Esto,
ademas de teneralianzas con
una veintena de aerolineas
que amplian su red y sus
beneficios hasta los cinco
continentes, permitiendo
acumular millas a quienes
viajen con Delta, Iberia, Qan—
tas, Qatar, British Airways,
Aerolineas Argentinas, entre
otros.

Lo nuevo

El programa Latam Pass
permitié que mas de 10 mi-
llones de pasajeros fueran
transportados gracias a la
acumulacion y canje de mi-
llas en 2024, de los cuales
1,6 millones fueron socios
chilenos. De acuerdo a datos
de Latam, cada dia despegan
el equivalente a 83 aviones
Boeing B787-9 a maxima
capacidad (300 personas)
de pasajeros que canjearon
millas con Latam Pass, lo que
equivale a que hoy se realiza
un canje cada 17 minutos.

Y con el fin de seguir forta-
leciendo el programa de fide—
lizacion de forma constante
y sumando mas beneficios, a
partir de este afio Latam Pass
evoluciono su propuesta de
valor, otorgando beneficios
elegibles por los socios, mas
opciones de acumulacién y
canje de millas, con sunuevo
producto Bonus Latam en su
nueva app y con Shopping
Latam Pass, el marketplace
que lanzé en 2024 para el
canje de millas el cual ha
seguido avanzando en su
implementacion en el resto
de las filiales durante este
ano, como Brasil, Ecuador,
Perq, Colombia, Argentina

y Uruguay .
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