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LanExpress le ha sacado el jugo a su primer

año de vida, gracias al esfuerzo de un grupo

que está permanentemente preocupado por el

cliente y que hace las cosas bien y con ganas.

AsÍ han realizado muchísimos proyectos y
logrado excelentes resultados.

Con el respaldo de una gran marca,
LanExpress echó mano en estos doce meses

a todas las ideas y proyectos posibles para

superar su eficiencia y mantenerse como la
mejor opción en el mercado.

Es que en la industria de lÍneas aéreas, las

barreras de entrada, o sea, las dificultades
para entrar en el negocio, no hacen distinción.
"Para nosotros n0 es más fácil que para

cualquier operador potencial mantenerse y ser

rentables. Lo complicado es tener una buena

operación, hay que ser muy eficientes porque

éste es un negocio de bajos márgenes. Los

competidores pueden aparecer en cualquier
m0mento, basta que tengan el capital
necesario, Por ejemplo, Sky logró una
presencia en el norte de Chile, con una
participación en el mercado de entre 10 y 30
por ciento", explica Pedro Pablo Errázuriz,

Gerente General de LanExpress.

Por eso, la fórmula de LanExpress ha sido

mantenerse siempre con la última tecnología,

estar preparados para enfrentar la eventual

competencia que pueda aparecer y entregar
constantemente el mejor servicio al pasajero.

Para lograr esto último, la Empresa tuvo que

averiguar exactamente lo que buscaban sus

clientes.

VEBANO 2N3: BUEN PRONOSTICO

Durante el año la mayoría de los pasa-
jeros de LanExpress viaja por negocios,
pero en los meses estivales los turistas,
ya sean nacionales o extranjeros,
aumentan sus demandas de itinerarios
por el país,

Entre enero y marzo de 2002 doce mil
pasajeros se transportaron por este

medio y aparentemente esa cifra se

disparará este añ0, ya que hasta octubre

había 17 mil 500 reservas para el
mismo periodo de 2003.
Pedro Pablo Errázuriz, Gerente General

de LanExpress, destaca que el aumento

es de todas maneras significativo.
"Aunque se trata solamente de reservas,

éste es un gran crecimiento, que se

explica porque Chile se ha transformado

en un destino seguro y atractivo para el
turismo".

COMO RELOJ
"Al pasajero lo que más le interesa es llegar

rápido y saber que todo funcionará como
reloj", explica Pedro Pablo Errázuriz.

La eficiencia se logró mediante grandes

cambios que buscan optimizar todo el proceso

de viaje, incluidas la venta y la atención en los

counters.

Se terminaron los papeles en el proceso de

reservas y se simplificó la compra. Hoy los
pasajeros pueden chequearse, escoger el

asiento e imprimir la tarjeta de embarque por

lnternet.

LanExpress ha pensado en todo. Quienes

realizaron los procedimientos a través de la
red, pueden dejar su equipaje en un counter

especial, donde la recepción es más expedita.

Además, todo el equipo se ha esforzado por

mantener un servicio de calidad, con un

importante énfasis en la rapidez.

Aunque la prrmera prioridad de los clientes es

el tiempo, la Compañía decidió entregarles
más. Por eso llegaron los nuevos Airbus A320,
con más espacio entre asientos y se aumentó

el pitch en los Boeing 737.

Actualmente LanExpress trabala con seis

Airbus A320 (algunos propios y 0tr0s
compartidos con LanChile) 17 Boeing 737 y a
veces toma prestado un Boeing 767 del área

internacional.

La idea es que en 2003 los aviones Airbus

representen un 38 por ciento de la flota de la

Empresa.

Asi se completa un promisorio futuro para

LanExpress,,. El esfuerzo de todo el equipo

ha hecho que éste sea realmente un

cumpleaños muy feliz.
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En su cumpleaños número uno LanExpress celebra excelentes
resultados gracias a un tremendo esfuerzo de equipo. Satisfizo a sus
clientes en todas sus demandas de eficiencia y Ies entregó además,
múltiples beneficios. ¡Felicitaciones!

o
to utÁs DESTAaABLE: MILES DE pAsAJERls A REGIaNES

millones, considerando vuelos especiales y pasajeros de itinerario, que representan un 35 por ciento
de aumento para la oficina de Antofagasta.
Las operaciones llegaron a tener un maxlmo de 6 vuelos en una sola noche, es decir, ¡casi nit 500
pasajeros!

Todo esto significó un enorme esfuerzo del equipo de Antofagasta, tanto oel Aeropuerto como de la
)ficina Comercial. Destacamos a las Supervlsoras Jovanka Restovic, Viviana Atvarado, juntl a sus
equipos de Promoción Empresas y también al de Admlnistración, en el aeropuerfo Percy Chávez y a
su gran equipo.

La coordinación y el apoyo desde la casa matriz en Santiago fue fundamentat y en especial
destacamos el trabaio de Bernardita Aravena, Carmen González, Rodrigo Valdovinos y Sergio Soza,
de Revenue Management y por supuesto a Pablo Salaverry junto a Pedro Mardones, del área de
Itinerarios,

Equipo Comercia J :: ::--a-e.lo de
Antofagasta,

Las operaciones en regiones han sido fundamentales en los resultados obtenidos por LanExpress en el
añ0, "La clave está en el trabajo en equipo. En las provincias siempre hay un buen ambiente, plrque sln
grupos más chicos, con relaciones más cercanas", explica Alfredo Arbizu, Gerente de Ventas Regiones de
LanExpress.

Antofagasta fue una de las más destacadas, en gran parte gracias a la operación de charfers con BSK, el
consorcio encargado de construir la fase 4 de La Escondida, que tuvo que llevar profesionales
especializados para que trabajaran en cada turno entre abril de
2001 y agosto de 2002.
La operación significó un programa especial de ventas y un
esfuerzo del equipo de aeropueftos, que debia atender a estos
viajeros hasta que se terminaran los vuelos especiales, que en
este caso eran operaciones nocturnas,
En veinte meses volaron 364 charlers con diferentes frecuencias
y un total de 67 mil 687 pasajeros. En total se vendieron US $ 4.4

Equipo de Promoción Empresas, Emisión
Empresas y Back Office Empresas que trabajó en
el proyecto de los charters para BSK entregando
soporte comercial y de servicio.





LOS GRANDES LOGROS DE 2OO2

oEl mercado argentino
El mercado argentino de un día para otro desapareció y para nosotros

es el mercado más impoftante después de Chile y EE.UU.. Lo

reemplazamos por el peruano y ecuatoriano, y ése fue un tremendo
esfuerzo de la gente comercial.

.EsÍueno en la reducción de gastos
Todos hicimos un esfuezo de hacernos más eficientes y de reducir
gastos. Esto es fundamental, porque al final, lo vamls a valorar ahora y
para siempre.

oFlota Propia
Hemos conseguido financiamiento de la banca para comprar aviones

nuevos, porque esta Compañía se está activando. Históricamente operó

con aviones arrendados y por primera vez está comprando una

importante parfe de su flota, En este momento puede que sea duro y
difícil pagar, pero en diez años más esta Compañía va a ser dueña de

un montón de aviones y ése es un act¡vo que la hará aún más fuefte.

. Financiamiento futuro
Necesitamos financiamiento para seguir creciendo y el hecho de que

en la peor crisis de la historia no hayamos salido con pérdida, es un

activo frente a la banca global y a los inversionistas. Porque ellos ahora

saben que en períodos muy malos esta Compañia ha sido capu de

sobrevivir, no solamente ganar en períodos buenos.
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