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Lima, 27 de marzo de 2017.

Sefiores.

SUPERINTENDENCIA DEL MERCADO DE VALORES
Ciudad.-

Ref: "Hechos de Importancia"

Atencion: Registro Publico de Valores e Intermediarios

FABRICA NACIONAL DE ACUMULADORES ETNA S.A, de conformidad con lo dispuesto por el
Articulo 28° del D. Leg. 861, Ley de Mercado de Valores y el articulo 16° de la Resolucién CONASEV
N° 107-2002-EF/94-10, informa lo siguiente:

e Que el dia de hoy, 27 de Marzo del 2017, ha sido publicada en el diario El Comercio en el
suplemento Dia 1 (pdg. pag. 27), declaraciones de nuestro Gerente de Marketing Sr. Raul
Salvatierra.

Sin otro particular, quedamos de ustedes.

Atentamente,

Sl SU—

St
Claudia Tello Rojas
Representante Bursatil

Fdbrica Nacional de Acumuladores ETNA S.A. Central (511) 521-6000 www.etna.com.pe
Av. El Pacifico 501 - 561 Independencia. ventas@etna.com.pe
Lima - Pert
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Hacia el 'digital first

empresas del pais
quedescubren
elmundodigital
yyanovenotro
caminosinoelde
profundizarlo.

[ nelsectorempre-
_4 sarial peruanoes-

tdn las companias
A 4 quenacieronsien-
dodigitalesylasqueseestdn
transformando para aten-
derelcambio de hibitodel
consumidor. Lo comtn en
ambas eslaconstante inno-
vacién paraaprovechar las
nuevastecnologias ysuten-
denciaaconvertirseen ‘digi-
tal first’,

SERVICIOS

Despegar.com es nativa di-
gital. Diego Castro, couniry
manager del portal de com-
prade servicios turisticos,
dice que laclave de su éxito
hasidolograr que cualquier
personapudiera navegaren
sus paginas, encontrar los
productos, utilizar lasven-
tajasde nomlanrarprt‘cinsy
comprar ficilmente.

Castro, junto con su
competidor, Juan Car-
los Nuhovero, de Atrdpa-
lo, consideran que traba-
jarlosdatos es una de las
principales herramientas
quetienenentremanos. Ya
pueden conocer cantidad
de visitas, luego puedenco-
nocer el comportamiento,
hdbitos de consumoy otros
detalles de quienes planifi-
can un viaje, loque les per-
mite entregar a cada usua-
rio lainformaciénque mds
leconviene.

En Taxibeat, Nory Rodri-
guez, gerenta general de la
empresa, destacaque el pe-
ruano promedio usaalrede-
dorde 17 aplicaciones, por
loque ahoraresulta funda-
mental rrabajar larecorda-

cién de lamarca, emplean-  otras, tras estudiar este seg-
do, claroestd, estrategiasde  mento.
miérketing digital. Baterias Ernavaenelmis-
mo camino con su servicio
INDUSTRIAY emaexp Imismoqueya
El mdrketingdigitaleslahe-  bacrecido 50%enel 2016,
rramienta que, por ahora, Rail Salvatierra, gerentede
mésestd acercandoalas i Mdrketing de la firma, dice

mas industriales al nueve
consumidor,

Alan Kahn, gerente co-
mercial delndurama, sehal
que su presupuesto de mar-
keting hasidoenfocadoen
gran parte a incrementar el
nivel de campanas digitales
quehagan que la presencia
delamarcaenlamentedel
consumidor digital sea cada
vezmayor.

Tai Loy hadado un pase
miasvel 2016 lanzdsuca-
nal ecommercequeyalanzé
iniciativas propias como la
“listadetiles”ydesarrollan

queel futuro esadquirir ba-
terias por Internet y conser-
viciorespectivo, y vaplanea
dirigir el 50% de su presu-
puestode publicidad hacia
estecanal.

BANCA

Labanca, pormayor canti-
dad de recursos, esunode
los sectores que mds estd
desarrollindose enlodigi-
tal, Francesca Raffo, geren-
radela Division de Clientes
Contentos del BCP, refiere
que continuamente estin
estudiando al consumidor

En bljs"queda dela
optimizacionlogistica

Una cadena conretos

Atender
alconsumidordigital
demanditener procesos
misripidosy neis
confiables,

Laatencidon de los pedidos
online obliga alasempresas
aopﬁmimrsm:prmmwn
elobjetivode hacerlos mas

rapidosy confiables, siendo
elsoftwareunodelosinstru-
mentos que permiten lograr
esosobjetivos.
GustavoMendoza, geren-
tede Soluciones ERP de Ofi-
sis, indica que los software
de gestion empresarial per-
miten gerenciar almacenes,
produccidn, compras, ven-
tas, contabilidad y finanzas
deunaformaintegrada,con

loque serentabiliza el tiem-
poy se logra abtener infor-
maciénrealyoportunapara
poder tomar decisiones,

CUESTION DE FACILIDAD

Enesesertido, Miguel Valles,
gerente de Serviciosde ABB
enel Pen, senalaque paralas
firmas que brindan estas fa-
cilidades, setratanosolode
ofrecerlaadministracidndela

iiomard -

Cadenas como Wallmant yase han adaptado alas compras digitales.

Elsector servicios esuno de los que mas utiliza herramientas digi-
tales. Desde el entretenimientohastael detuismoy ransporte,

ycereando productos {este
afo va han lanzado siete
servicios digitales).
“Lasherramientasdigi-
talesjueganunpapelclave
para laobtencion de da-
tay, més importante aun,
parasuprocesamiento, la
identificacionde ‘insights’
ylaimeligenciaentiempo
real”, refiere lacjecutiva.
Afluenta, nativa digi-
tal, nosolo apuesta por el
Internet, sine que es'mo-
bile first’, “Hoy ¢l 46% de
las visitas pertencce atrd-
fico con aparatos méviles
yel45%delosregistrosse
efecnia por el mismoca-
nal, mientrasqueel indice
de satisfaccién enlaaten-
cion de nuestros clientes
esde] 98%", resaltaAlejan-
dro Cosentino, CEQy fun-
dadordelafimech.

RIS

Laimportante
seguridad online

Roberto Martinez, analista de
seguridadenKasperskyLab,
sefialagueunodelosretos més
importantes paralasempresas
embarcadasenlodigtalesqueel
consurnidornadescuide suinfor-

comprayventaatravésdeln-
ternet, sinoel control y el mo-
nitoreodetodalacompaiia.

“Asi, puede hacersesegui-
mientode recursos, identifi-
carcuellos de botella logis-
ticosy emprender acciones
preventivasy predictivas”,
afirmaValles.

INTERNACIONALIZACION

Esa tendencia es seguida
por las firmas que brindan
servicios logisticos. Porfirio
Quisuroco, CEO de Quisu-
racoHolding, sefalaquehan
adaptadosussistemas para
atender aempresas mas di-
gitales, loque les ha permi-
ndo, incluso, captarclientes
deMéxicoy Brasil.



