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Disclaimer

El presente documento contiene el trabajo realizado con la Camara de Comercio de
Bucaramanga y contiene las recomendaciones del equipo consultor sobre la mejor
forma para desplegar la estrategia, no obstante el cliente es libre de realizar los
ajustes que considere pertinente para facilitar la puesta en marcha de la estrategia y

para ajustarse a las coyunturas economicas que enfrente la organizacion.



Presentacion de documento

El presente documento
consolida todos los Por lo anterior, el documento incluye los siguientes capitulos, cada uno

entregables correspondientes correspondiente a los diferentes componentes del contrato:

al contrato P/ NRO. 19-245 del 1) Diagnostico
Diseno y Actualizacion de la 2) Analisis competitivo
Planeacion Estratégica de la 3) Direccionamiento estratégico
Camara de Comercio de 4) Actividades clave que soportan la estrategia
Bucaramanga.
5) Estructura organizacional propuesta
El documento recoge las 6) Sistema de indicadores

definiciones y escogencias mas
relevantes y debe servirle al
equipo para tener suficiente
claridad para continuar su
proceso de implementacion.

7) Impacto de la estructura de costos de la Camara

8) Informe de la implementacién del direccionamiento estratégico



Diagnostico

+ Ultima década de la Cdmara
+ Puntos de inspiracion

+ Desafios de la Camara




Revisitando la ultima
década de la Camara



Recapitulando la trayectoria estratégica de la Camara

1er ejercicio de estrategia con Ejercicio Mid MEGA: Actualizacion de la estrategia:
Yuma: = Evaluar 5 afos de = Diagndstico del direccionamiento
= Estrategia corporativa: implementacion de la estrategia estratégico actual de la Camara
Definicion de las UEN = Priorizacion de clusters = Disefio del direccionamiento
= Ruta MEGA = Creacidon de modelo de Go-to- estratégico de cada unidad
= Transformacion organizacional Market = Excelencia Organizacional (estructura,
= Ajustar la MEGA capacidades, métricas, gente)

La Camara ha mantenido una disciplina estratégica que le ha permitido trazar un camino de
éxito. Se debe dar continuidad a esta trayectoria para construir un futuro todavia mas
vibrante



PIB Santander vs otros departamentos del pais

PIB por Departamento
Top 10 Dept. por PIB, 2018

colombia [ NG s 078.477mmm [ $ 19,6V D 6 3%
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PIB 2018 PIB per Capita 2018 TACCPIB per c.épita 08-18
Santander sobresale por ser uno de los departamentos con mayor crecimiento del PIB
per capita. ;Cual debe ser el rol de la Camara para una region con estos niveles de
crecimiento?

Fuente DANE. Analisis Upside.



Evolucion tasa de desempleo
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Los bajos niveles de desempleo, son resultado de los esfuerzos que ha hecho la
region por generar oportunidades de crecimiento

Fuente DANE. Analisis Upside.



Tasa de desempleo
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Fuente DANE. Analisis Upside.



Niveles de subempleo

Tasa de subempleo subjetivo Empleo inadecuado por competencias y por ingresos
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Fuente DANE. Analisis Upside.



Pobreza monetaria y pobreza multidimensional

Evolucidn indice Pobreza Monetaria
%

28,0% 56 905 27,0%

19,79 ~ 26,8% 24, 24 B oe 2A3%27,2%

6% 21,8% 20,8% 20,1%

18.3% 19,5% 19,6% 179, 18,00 18,9% 201%
154%

131% 11 600 6% 124% 12,4%

10,2% 10,1% 10,4%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

M Bogota D.C.
¥ Santander

M Antioquia M Total Nacional

I Atlantico

Fuente DANE. Analisis Upside.

ndice Pobreza

Multidimensional
%, 2018

Bogota D.C. [ 4.4%

Cundinamarca - 11,5%
Risaralda 12,5%
Santander - 12,9%
Valle del Cauca [ 13,6%

Caldas 15,3%

Meta 15,6%

quindio [ 16,2%
Boyaca _ 16,6%
antioquia [ 17.1%



Evolucion reciente de la Camara

Evolucion Ingreso Distribucion Publico y Privado
TACC08-18:  10%
COPM 2018 COP M, %

M

$35.836M $6.623M
$37.952M  $37.424M i8%
$21.672M
$23.531M
$21.699M $37.424M
$16.854M
$14.140M 16%
12% 0
8% 9% 9%
0 8%
9% 8% o v 6% $30.802M
1% 82%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
M Ingreso Margen Neto PRIVADO PUBLICO

Desde la activacion de la estrategia, la Camara ha construido una trayectoria
exitosa, entendiendo la importancia de la palanca en la generacion de ingresos

N _ privados
Fuente CCB. Analisis Upside. EEFF Separado (No incluye CENFER)



Sostenibilidad de la Camara

Utilidad Camara Separado TACC 08-18: 6%
COPM

$3.536M

$3.330|\/| $3.398M

$3.100M
$2.195M $2.358M
$1.648M
$1.087M
. $407M
[

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

$1.747M
$1.543M

¢En qué queremos invertir estos recursos?

Fuente CCB. Analisis Upside. (Sin CENFER)



Evolucion de ingresos por unidad estratégica de negocio

Distribucion Unidades Estratégicas de Negocio TACCO8-18: 15-18:

COP M. % M D. Empresarial 11% 4%
[ D. Regional 20% -55%
M otros 16% 6%

$37.952M $38.554M $37.424M M Servicios Emp. 12% 6%

$35.836M 6% [ Seccionales -100% )
8% M Registro 17% 4%
$30.317M
$27.278M
$23.531M
$21.672M $21.699M
$16.854M
$14.140M 9
66% R =
35%
39%
39% S9%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

La organizacion ha empezado a activar nuevas palancas de crecimiento mas alla del
registro

Fuente CCB. Andlisis Upside. Otros incluye: TIC, Mercadeo, Subvenciones, Administrativo. A partir del 2015, los ingresos de seccionales se reparten entre las otras unidade:s



Evolucion de ingresos agenciados acumulados

Evolucion Ingresos Agenciados

COP M
$77.091M
$67.910M
$56.432M
$45.795M
$33.246M
$28.320M
$18.941M
ooy $1L94 $14514|v|
- N I Il
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Si bien la Camara ha desarrollado una excelente destreza agenciando recursos, no se
puede perder la claridad sobre para qué se agencian estos recursos. La cooperacion es un

medio para el desarrollo mas no un fin
Fuente CCB. Analisis Upside.



Gasto Funcionamiento vs Gasto Programas (inversiones)

L. ., TACC08-18
Distribucion Gastos B FUNCIONAMIENTO 9%
COP M, % B PROGRAMAS 13%

TotalL Gastos 11%
$36.196M
$34.554M

$34.324M
$32.506M
$29.910M
49%
46%
$25.083M 47% 50%
$22.444M 50%
$20.051M
$18.136M 50%
$15.311M 54%
53%
$12.393M 55%
56%
60%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

El crecimiento de doble digito en el gasto de programas, es el resultado de la
buena tarea que ha hecho la organizacion por invertir en el desarrollo de sus
Fuente CCB. Anélisis Upside. empresarios



Profundizando en los ingresos de Registro e InNfomediacion
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El principal desafio de esta unidad es como volver el registro una herramienta
para hacer negocios

Fuente CCB. Analisis Upside.



Profundizando en los ingresos de Desarrollo Empresarial

; : TACC15-18:
Negocios Desarrollo Empresarial B AL INVEST
COPM,% EMPRENDIMIENTO
M TURISMO
$2.181M I INTERNACIONALIZACION ~ -30%
9% [ REGIONALIZACION 202%
[l EST. CLUSTER -46%

9% Total D.Empresarial 4%

$1.569M

33%

Programa Apoyo
Alianza Productivas:
$936 MM COP de
43% : ingreso
38%
33%
2015 2016 2017 2018

La agenda de Desarrollo Empresarial ha estado sujeta a la agenda de los cooperantes. Sus
lineas se activan o desactivan dependiendo de los programas y cooperantes que lleguen a la

Camara
Fuente CCB. Analisis Upside.



Profundizando en los ingresos de Desarrollo e Inversion Regional

Negocios Desarrollo Regional

TACC15-18:

COP M, %
’ M Buen Gobierno 61%
$2.712M M Infraestructuray transporte -66%
: M Pacto por la educacion/Otros -28%
Total Negocios: -55%

$1.602M

$1.238M

Para este afo el programa
Secretaria Técnica Yuma solo
tuvo ingresos por $40 MM
(Var 17-18:-97%)

—

$115M
I —

2015 2016 2017 2018

Infraestructura vial ha sido el eje central de esta unidad. Hacia adelante ;como
queremos entender y desarrollar esta unidad? ;Bajo qué identidad?

Fuente CCB. Analisis Upside.



Profundizando en los ingresos de Servicios Empresariales

. . : TACC 15-18:
Negocios Servicios Empresariales .
COPM,% Il SALONES -10%

’ Bl AFILIADOS -3%
M COMPITE 17%

.906M
$6.906 $6.809M M CONCILIACION 4%
M FORMACION ~ -11%
$6.039M $5.819M Total o

13%
14%

2015 2016 2017 2018

Potenciar las fuentes de generacion de ingresos privados, parte de entender
superiormente los clientes para construir portafolios de productos mucho mas

i potentes y especializados
Fuente CCB. Analisis Upside.



Evolucion reciente de CENFER

COPM, %

$10.571M $10.958M

$9.807M

$7.396M

$6.707M

$5.122M

-27,49%

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

M Ingresos M Mg Neto

Ut. Part

Resolver qué posicion tomar sobre Cenfer, sera una de las prioridades de la
Camara
Fuente CCB. Analisis Upside.



Evolucion de afiliados de la Camara

Evolucion Afiliados
2013-Jun 2019
TACC13-19: -41,87%

6.678
5.790
4.500 4.695 4722
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

¢{Qué esta detras del decrecimiento en los afiliados de la camara? ;Tenemos un
producto superior y atractivo para los afiliados?
Fuente CCB. Analisis Upside.



Profundizando en los afiliados por segmento y antigiedad

Distribucion afiliados 2019 por antigliedad

1.395

El 33% de los afiliados
tienen una antigliedad
: entre 5-10 afos
I III189 —
106
-— £ 6 4 3

50 60 70

Antigtiedad (rango 5 afios)

Profundizar en qué tipo de empresarios se afilian, su antigiiedad, a qué se dedican,
qué necesidades tienen sera fundamental para pensar un producto superior que hoy
no tenemos

Fuente CCB. Analisis Upside.



Ingresos generados por los afiliados

Ingresos y No. Afiliados por

PERSONA
JURIDICA

0-50 MIL

50 Mil a 80Mil
80Mil a 160 Mil
160Mil a 250 Mil
250Mil a 530 Mil
530Mila 1,500 Mil
1,500Mil en adelan..
Total

0-50 MIL

50 Mil a 80Mil
80Mil a 160 Mil
160Mil a 250 Mil
250Mil a 530 Mil
530Mila 1,500 Mil
1,500Mil en adelan..
Total

Total general

PERSONA
NATURAL

rango de activos

1$23,3M-3,0%

|$6,6M-0,9%

|$12,4M-1,6%

1$16,9M-2,2%

1$26,7M-3,5%

B $72,0M-9,3%

P $322,0M -41,8%
I $ 479,9M - 62,3%
T $226,4M - 29,4%
1$8,7M-1,1%

'$7,4M-1,0%

'$5,2M-0,7%

'$6,9M-0,9%

|$12,2M - 1,6%

1$23,6M-3,1%

I $ 290,5M - 37,7%
N $ 770,4M - 100,0%

Ingreso

Fuente CCB. Analisis Upside. Informacioén a corte junio 2019

M 260-6,7%

|52-1,3%

179-2,0%

184-2,2%

1100-2,6%

B171-4,4%

B 382-9,8%

B 1.128-29,1%
o 2530-652%
168-1,8%

|47 -1,2%

126-0,7%

126-0,7%

129-0,7%

128-0,7%

I 2.754 - 70,9%

. 3.882-100,0%
# Afiliados



Afiliados por actividades economicas

Distribucion afiliados por actividades econdmicas

Jun 2019
Servicios - $218,1M
28,3%
Alimentos, hoteleria $138,2M
y turismo 17,9%
» $116,2M
Construccion 15,1%

ndustri -$109,8|\/|
ndustria 14,2%

Confecciény $ 69,8M

Marroquineria 9,1%
Agro-Industria $64,0M
8,3%
$ 54,4V
Salud l 7 1%

Total general

Ingreso

$770,4M
100,0%

P
24,3%

874
P
412
10,6%
620
16,0%
577
14,9%
216
5,6%
240
6,2%

# Afiliados

3.882
100,0%

Alrededor del 50% de los afiliados se concentran en actividades de servicios,
alimentos, hoteleria y turismo ;qué beneficios podriamos ofrecerles?

Fuente CCB. Analisis Upside.



Puntos de inspiracion



:Qué estan haciendo las camaras de comercio en el mundo?

Tematicas de la camara

Seqguridad alimenticia y agropecuaria, cambio climatico y medio ambiente, educacién, energia, inmigracion, cuidado de la salud,
infraestructura, propiedad intelectual, comercio internacional e inversion, ciberseguridad, tecnologia, transporte, turismo

Medio ambiente y energia

GLOBAL *  Promover una misma agenda sobre la energia entre reguladores, lideres empresariales y tomadores de decisién
(seguridad, progreso y energias limpias).
LERRNAAN - Desarrollo de politicas publicas, programas de educacion, etc.

U.S. CHAMBER OF COMMERCE

Tecnologia (U.S. Chamber Technology Engagement Center)

*  Promover el rol de la tecnologia en la economia norteamericana (crear soluciones que generen crecimiento
econoémico, estimular innovacion y crear empleo)

+  Espacio de encuentro entre emprendedores y lideres politicos en pro de la innovacién

A TEC +  Entender la tecnologia no como una industria sino como industrias cambiantes
]
o] * Focos:

mamal o - Tematicas emergentes (IoT, vehiculos autbnomos, Al, Machine learning)

- Competitividad global (privacidad, data, data flows)
- Talento (inmigracion, educacién STEM diversidad de género y étnica)

Centro de Ciudadania Corporativa
*  Programas, eventos, investigaciones, relaciones con ONGs, para ayudar a empresas a mejorar su impacto social, econdémico y ambiental.

*  Maximizar impacto de recursos empresariales invertidos en desafios sociales y contar la historia del cambio que estan generando las
empresas.



British
Chambers of

:Qué estan haciendo las camaras de comercio en el mundo®® Commerce

Internacionalizacion

» Comercio internacional: documentacion, tramites, politicas
* Red global empresarial: conecta camaras de comercio locales con globales. Busca impulsar comercio y negocios

bidireccionales. Conexiones B2B internacionales

‘Partner with us’
* Elevar el perfil de los negocios a nivel local, regional y nacional de la mando de la Camara de Comercio y sus redes de

aliados
+ Aliados estratégicos, patrocinios para eventos, organizacion de foros, alineacion de la marca de las empresas con la

marca de la cdmara, acceso a las audiencias de PYME intersectoriales mas grandes del Reino Unido,

The Hiring Handbook

LR e BaEL e l) €8 Guiar a las empresas a encontrar y reclutar el mejor talento para crecer sus negocios

Everything you need to make a perfect hire

Algunas campanas

Aumentar la cobertura de celular sobre todo en zonas rurales, como una forma para
conectar mas negocios

#SHAREYOUR
NOTSPOTS




;Qué estan haciendo las camaras de comercio en el mundo? -+

Q Economia Digital

Sostenibilidad

£ YL NaYy

IERCIO DE SANTIAGO

h

ﬁcentro de estudios de economh
digital: Unidad especializada en

analizar el impacto de las tecnologias
de informacién sobre las empresas y
personas.

Tres pilares de investigacion:

- Analizar el impacto de la Economia
Digital en Chile

- Contribuir a la estrategia de
implementacion de las Tecnologias

Digitales
- Promover el desarrollo del
e-commerce en Chile

ﬁIComité de Sostenibilidad: Buscx
contribuir al fortalecimiento de la

confianza reciproca entre las
empresas y su entorno mediante 3
ambitos:

O &

Economico Social

Hoy cuenta con una red de:
- 36 empresas
- 206,000 colaboradores

Medioambiental

@:uela de comercio: En alianza &
el Instituto Profesional de Comercio

ofrecen mallas curriculares entre
carreras técnicas y profesionales y
cuenta con un Campus Virtual. En los
ultimos 3 anos:

- 1,500 estudiantes anuales

- Un total de 3,320 estudiantes

- 5,000 graduados

Centro de Capacitacion: Es una filial
de la camara que cuenta con cursos

- 40,000 proveedores
- Millones de clientes

cerrados, diplomados, programas y
seminarios.




Buenas practicas de Camaras de Comercio en Colombia

C

CAMARA pe
COMERCIO

DE BARRANQUILLA

Camara de
Comerciode
Cali

Segmentacién de la base
registral

Programas para NAM por
actividad econdmica
(ferreterias, droguerias,
peluquerias)

Go to market

Iniciativas cluster
* Informacion
Entendimiento de
mercados de interés
Casos de éxito del mercado

medio y los EAI

co Camara

de Comercio

COe Bogota

CAMARA DE COMERCIO®
DE MEDELLIN PARA ANTIOQUIA

Programas para NAM por
actividad econdmica
(restaurantes)

Iniciativas cluster:

Actividades permanentes
por cluster

Programas de interés de
los empresarios fondeado
con recursos de ellos



Haciendo explicitos los
desafios de la Camara y sus
unidades actuales



Los desafios que debemos resolver para una década prospera

Desafios de la Camara

(corporativos)

Los clientes son de la Camara, no de las unidades

Impactar la agenda de desarrollo regional desde una vision
de largo plazo

Regionalizacion - Articular la agenda de la Camara con la
de sus seccionales

De indicadores de gestion a indicadores de resultado

Desarrollar un entendimiento profundo de los clientes,
segmentarlos y construir un portafolio potente para cada
uno

CENFER - Separar la estrategia de atraccién de eventos a la
region de la del recinto ferial

Como pensar la Camara digital

Promover una mentalidad de transparencia
Gobernabilidad de la junta directiva
Centralizacion de informacién de comercios

Desafios de las unidades
(competitivos)

Registro e Infomediacion: ;Como posicionar el registro
como una herramienta de competitividad (para hacery
crecer negocios) y no como un impuesto?

Desarrollo Empresarial: ;Como entender y servir
superiormente los distintos tipos de empresarios de la
regién? ;Como incidimos en el desarrollo y el crecimiento
de los empresarios de la region?

Desarrollo e Inversion Regional: ;Cual es la identidad de
esta unidad? ;Como trascender de una visién de
infraestructura vial a infraestructura ciudadana?

Servicios Empresariales: ;Es esta una linea que debe crear
productos propios o deberia ser una capacidad transversal
de Go-to-Market que consolida todo el portafolio de
productos?

Hacer escogencias claras sobre cada uno de estos desafios, sera fundamental para
construir una estrategia potente para la proxima década



Profundizando en los desafios de la Camara

/Institucionalida
d y vision de
largo plazo

&

\_

¢Como impactar la agenda de
desarrollo regional de largo
plazo?

;Cual es la vocacion de la
region en el corto, mediano y
largo plazo?

/

Indicadores/ -
Medicion

De indicadores de gestion a
indicadores de resultado

Medir la trazabilidad de los
empresarios: ;qué pasa con las
empresas después de haber
pasado por la Camara?

Pensar en indicadores que

unidades

inviten a la coordinaciéon entre /

Regionalizacion

Desarticulacion de la agenda de\
la Camara y sus las seccionales

No hay un duefio de las
seccionales

:Se deben o no incorporar las
tematicas agro a la agenda de

regionalizacion? ;Cémo

hacerlo?

\_
-

o

Segmentacion

No existe un entendimiento
profundo de los empresarios

Servimos a todos por igual

Los productos (contenidos,
programas empresariales, de
formacion, etc.) deben
pensarse desde los segmentos

J




Profundizando en los desafios de la Camara

/ Pacto porla ° ¢Como promover una mentalidad / = ;Qué posicidn debe tomar la Cész
Transparencia y de transp.arenCI? en los ., CENFER frente a CENFER Yy su situacion
C 46 d empresarios, la junta, la region? financiera?
omite de '

= Se desvirtuod su proposito inicial

. = ;Como debemos separar la
Transparenci iudicializacic i ¢ : "
ansparencia (J}Jd'C'Tl'ZaC'O” vs liderar con el estrategia de atraccion de eventos de
O ejemplo) la del recinto ferial?
" ¢Como creamos agendas = ;Queé tipo de eventos queremos

atraer y como se conectan a las

dinamicas empresariales de la
region?

'L potentes que inviten a otras
instituciones a la rendicion de
\ cuentas? /

N[ N = )

: - 2 (=
Mentalidad Gobernabilidad Informacion =
digital JA
9 oo
= ;Cémo pensar la Camara digital = Rescatar el rol de la junta en una Centralizacion de informacion de
desde un inicio? Camara los comercios (Base registral, CRM,
. hor o i = Evitar la coadministracién con la informacion de lineas de Des.
Evitar ajustarnos digitalmente a Empresarial, Compite 360)

\procesos analogos/manuales / \junta / \ /




Profundizando en los desafios de la unidad de Registro e Infomediacion

= ;Como posicionar el registro como una herramienta de
competitividad (para hacer y crecer negocios) y no como
un impuesto/tramite?

= Presiones del gobierno sobre las tarifas que implicaran una
reduccién de ingresos del 4,8%

= Dejar de ver registros y ver empresas: ;Qué distintos tipos
de empresarios tenemos en la region? ;Como los
podriamos entender mejor (taxonomia)?

= ;Por qué vale mas hacer parte de la red y como aportan
las empresas a ella?

= Separar el negocio de infomediacion



Profundizando en los desafios de Desarrollo Empresarial

= Entendimiento de los clientes (segmentacion): ;Como
entender y servir superiormente los distintos tipos de
empresarios de la regién, desde lo que para ellos significa
desarrollo?

= Cooperacion: La cooperacion (agenciar recursos) como un
medio para crear desarrollo empresarial, no como un fin

= Agenda de la unidad:

« El contenido de los proyectos lo define el cooperante, mas
no la Camara

* Hay una fuga de conocimiento de los proyectos

= Entender internacionalizacion como algo mas que
exportacion, y desde las dinamicas empresariales de la region



Profundizando en los desafios de Desarrollo e Inversion Regional

= ;Cual es la identidad de esta unidad?

= Trascender la vision de infraestructura vial a
infraestructura social y de ciudad moderna (pensar en
espacios de deporte, cultura, transporte, ciclorutas,
bibliotecas, parques, entretenimiento, etc.)

= ;Cual debe ser el rol de Desarrollo Regional?

= ;CoOmo rescatar y enriquecer el propdsito orginal del
Comité de Transparencia?

= ;Como porfundizar las lineas del Pacto por la Eduacion?



Profundizando en los desafios de Servicios Empresariales

= ;Deberiamos repensar esta unidad cobmo una linea transversal
de Go-to-Market que consolida el portafolio de productos
para los empresarios?

= ;Como servir superiormente a los afiliados? Hoy no existe una
propuesta de valor ni un producto robusto para ellos

= ;Donde re-empaquetar y donde desempaquetar productos
que sirvan de manera superior a nuestros clientes?



Analisis Competitivo

+ Condiciones de entorno

+ Entendiendo el tejido empresarial de la region




Los territorios son ecosistemas

= Las Camaras de Comercio son las Unicas instituciones que recogen el agregado del tejido
empresarial de la regidn y por lo tanto poseen el insumo mas importante para entender
las dinamicas que se generan.

= El territorio en el que se alojan las empresas nunca es neutral, este tiene un impacto
positivo o negativo en ellas, por eso es necesario entender el entorno en el que operan
las empresas.

= Una vez se conoce el tejido empresarial y las caracteristicas del territorio es posible
trabajar sobre unos grandes temas que busquen mejorar la competitividad de las
empresas y de esta forma la de la region.

= Los terriotorios son ecosistemas donde interactian empresas, instituciones y personas, y
las interacciones se alimentan unas a otras para hacerse relevantes y pertinentes.



Condiciones de entorno




PIB Santander vs otros departamentos del pais

PIB por Departamento
Top 10 Dept. por PIB, 2018

colombia [ NG s 078.477mmm [ $ 19,6V D 6 3%
Antioquia || $141.756mmm . s212wm e
Valle del Cauca | $95.031mmm T s20,0m s
Santanderl$63.234mmm _$30,2l\/| _7,8%
Cundinamarca || $58.407mmm  s208Mm 6,2%
veta | $ 35 642mmm D s 25 ] 6 o
Atlantico | $43.257mmm . s17,0M 1%
Bolivar | $ 35.132mmm . s$162M - 8%
Boyaca | $26.317mmm  s205Mm 7,4%
Tolima | $ 20.984mmm . %148Mm - 5%
Cesar|$20.159mmm _$18,9|\/I _6,2%

PIB 2018 PIB per Capita 2018 TACCPIB per c.épita 08-18
Santander sobresale por ser uno de los departamentos con mayor crecimiento del PIB
per capita. ;Cual debe ser el rol de la Camara para una region con estos niveles de
crecimiento?

Fuente DANE. Analisis Upside.



Evolucion tasa de desempleo

12,0%
[0)
11,2% L7 10,3%
/ 10,8% 0 20
[0)
8,8% . 2% 9,6%
% 9,6% ) 9,4%
o 7.8% 7,3% e 5% 7,3%
3% /3% 7,7%
/,8% 7,6%
6,5% 6,7% 6,8%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

M Santander
Total departamental

Promedio principales
departamentos

Los bajos niveles de desempleo, son senal del crecimiento de su tejido
empresarial que genera empleo en su proceso de crecer.

Fuente DANE. Analisis Upside.



Pobreza multidimensional

Mide los hogares con privaciones en
5 dimensiones basicas de bienestar

= Canal Directo

= Subsidios, transferencias y programas
sociales

= Apuntarle Unicamente a reducir
pobreza multidimensional es
insostenible financieramente

Pobreza monetaria

Mide el porcentaje de la poblacidén con
ingresos por debajo del minimo de ingresos
mensuales necesarios para cubrir sus
necesidades basicas

= Canal Indirecto

= |ngresos, empleo y productividad

= Si nos enfocamos en pobreza
monetaria de forma exclusiva se
pueden presentar situaciones sociales
inadmisibles



Pobreza monetaria y pobreza multidimensional

Evolucién indice Pobreza Monetaria indice Pobreza

% Multidimensional
%, 2018

Bogota D.C. [ 4.4%

Cundinamarca - 11,5%

Risaralda 12,5%
19.7% 26,8% 24, 2% 3% 27,20 sentender [N 12.9%
21,6% 21,8% 20.8% ' . Valle del Cauca 13,6%
18,3% B7%019,5% 19,6% 1550, 1500 189% 201%
15,4% J— Caldas 15,3%
13,1% 12,4%  12,4%
116%  10,2% 10,1% 10,4% 11.6% ~=77 ’ Meta 15,6%
quindio [ 16.2%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 ,

M Antioguia M Bogotd D.C. M Total Nacional

@ Atldntico ¥ Santander Antioquia _ 17,1%

Santander al igual que muchas otras regiones tiene un gran desafio de acercar los indices de pobreza
multidimensional y pobreza monetaria, dado que la prosperidad que genera el Gobierno haciendo dandole acceso a
las personas a mejores condiciones debe venir acompafado de una mayor capacidad para generar ingreso que les
permita mantener esta prosperidad

Fuente DANE. Analisis Upside.



Entendiendo las dinamicas
empresariales



Entendiendo los clientes de la Camara por segmentos

Participacion por Tipo

# Renovados 2019

Taxonomia Tractoras Mid Market
EMPREND. DEALTO | 289 (86) (472)

IMPACTO  0,36%
Ingresos superiores Ingresos entre
eacToma 86 a $50 mmm COP $5mmm y $50mmm
0,11% COP
17> Emprendimient
MID MARKET | a0 o de Alto NAM

Impacto (289)

78.981
' superiores a $5 tienen registro de

mmm COP ingresos
79.828
. * Persona natural
Grand Total 100,00% l\/lenos de 10 e
anos

Hoy la Camara sirve a todos sus clientes por igual. Es fundamental preguntarnos:
iqué distintos tipos de clientes atendemos?

Fuente CCB. Analisis Upside. No incluye ni agencias ni sucursales



Top 20 actividades econdmicas del segmento Tractoras

CRIA DE AVES DE CORRAL. [l 7 : 8%

ELABORACION DE ACEITES Y GRASAS DE ORIGEN VEGETALY ANIM.. [l 5; 6%
CONSTRUCCION DE EDIFICIOS RESIDENCIALES. Il 5 ; 6%

COMERCIO AL POR MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS, MED.. Il 5; 6%
ELABORACION DE PRODUCTOS DE MOLINERIA. [l 4 ; 5%

COMERCIO DE VEHICULOS AUTOMOTORES NUEVOS. Il 4; 5%

ACTIVIDADES DE HOSPITALES Y CLINICAS, CON INTERNACION [l 4 ; 5%
COMERCIO AL POR MAYOR NO ESPECIALIZADO W 3; 3%

ACTIVIDADES DE SEGURIDAD PRIVADA. B 3; 3%

TRANSPORTE DE CARGA POR CARRETERA B 2; 2%

PRODUCCION DE GAS DISTRIBUCION DE COMBUSTIBLES GASEOS.. B12;2%
ELABORACION DE PRODUCTOS LACTEOS B 2; 2%

COMERCIO AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS .. B 2; 2%
COMERCIO AL POR MAYOR DE MATERIAS PRIMAS AGROPECUARIA.. B2; 2%
COMERCIO AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION, A.. B12; 2%
COMERCIALIZACION DE ENERGIA ELECTRICA. B2; 2%

ACTIVIDADES FINANCIERAS DE FONDOS DE EMPLEADOS Y OTRAS .. B2; 2%
ACTIVIDADES DE AGENCIAS DE EMPLEO TEMPORAL B 2; 2%
TRANSPORTE POR TUBERIAS | 1; 1%

PROCESAMIENTO DE DATOS, ALOJAMIENTO (HOSTING) Y ACTIVID.. 11; 1%
Grand Total [INEG e, 86 ; 100%

¢Hoy como nos estamos organizando para servir a las empresas tractoras de la region?

Fuente CCB. Analisis Upside. No incluye ni agencias ni sucursales



Top 20 compahias Tractoras por sus niveles de ingreso

Ingresos 2018 x companfia, COP M
ELECTRIFICADORA DE SANTANDER .. I 51.058.539M

UNION DE DROGUISTAS S.A. UNIDR.. $537.132M
GASEOSAS HIPINTO SAS $496.397M
INCUBADORA SANTANDER S.A. D $444.093M
CAMPOLLO S.A. EN REORGANIZACI.. $440.872M
AGROPECUARIA ALIAR S.A. N $387.654Mm
AVICOLA EL MADRONO S.A. $344.622M
OPERADORES LOGISTICOS DE CARG.. $336.466M
DISTRIBUIDORA AVICOLA S.A.S. $302.488M

BANCO PICHINCHA S.A. D $293.298M
CONSTRUCCIONES MARVALS.A. P $286.598M

MARVALS.A. o $250.523Mm

NEXANS COLOMBIAS.A. P $242.758M

COOPERATIVA DE AHORRO Y CRED!.. I $218.318M
ESCOBAR BUSTOS CARMEN DEL PIL.. I $216.009M
DISTRIBUCIONES PASTOR JULIO DE.. NN $199.573M
GAS NATURAL DEL ORIENTE SOCIE.. $186.164M
FRESKALECHE S.A.S. PN $184.001Mm
SEGURIDAD Y VIGILANCIA COLOMB.. I $182.479M
PROMIORIENTE S.A. E.S.P $176.588M

Fuente CCB. Analisis Upside. No incluye ni agencias ni sucursales



Top 20 actividades econdmicas del segmento Mid Market

COMERCIO AL POR MENOR DE COMBUSTIBLE PARA AUTOMOTORES. Ml 25 : 5%
CONSTRUCCION DE EDIFICIOS RESIDENCIALES. [l 21 ; 4%
CONSTRUCCION DE OTRAS OBRAS DE INGENIERIA CIVIL. M 18; 4%
CXM ESTABLECIMIENTOS NO ESPECIALIZADOS DE ALIMENTOS B12; 3%
COMERCIO AL POR MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS, MED.. 112 ; 3%
ACTIVIDADES DE LA PRACTICA MEDICA, SIN INTERNACION. B12; 3%
TRANSPORTE DE CARGA POR CARRETERA B11; 2%
COMERCIO AL POR MAYOR DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS. B11; 2%
COMERCIO AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION, A.. B11; 2%
ACTIVIDADES DE ARQUITECTURA E INGENIERIA 110; 2%
TRANSPORTE DE PASAJEROS. 19; 2%
FLABORACION DE PRODUCTOS DE MOLINERIA. 19; 2%
COMERCIO DE PARTES, PIEZAS (AUTOPARTES) 19; 2%
CXM DE FERRETERIA Y PINTURAS 19; 2%
ACTIVIDADES FINANCIERAS DE FONDOS DE EMPLEADOS Y OTRAS .. 18; 2%
COMERCIO DE VEHICULOS AUTOMOTORES NUEVOS. 1 7; 1%
CXM PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y COSMETICOS 17; 1%
ACTIVIDADES DE OTRAS ASOCIACIONES N.C.P. 17; 1%
PROCESAMIENTO Y CONSERVACION DE CARNE Y PRODUCTOS CAR.. 16; 1%
CRIA DE AVES DE CORRAL. 16; 1%

Grand Total [, 472 100%

Hoy los comercios del Mid Market no tienen visibilidad en la Camara ;como fortalecer la
competitividad de este segmento?

Fuente CCB. Analisis Upside. No incluye ni agencias ni sucursales



Top 20 compafhias de Mid Market por sus niveles de ingreso

Ingresos 2018 x compania, COP M

GENTE UTILS.A. TN $49.5291m
ESSIS.A.S. D 947 81
FRIMAC S.A. $47.056M
GRANABASTOS LTDA O 347 .006Mm
SERVINACIONAL SAS S 346771
CONSTRUCCIONES, DISENOS, ESTU.. $46.505M
FORERO RODRIGUEZ LUISMIGUEL I $45.884M
METROLINEA S.A. T $45.173M

FRIGORIFICO METROPOLITANO S.A.. I, $44.789Mm
CONSTRUCTORA MARDEL S.A. S s4322

LA MUELA S.A.S. $42.771M
CAMACHO HIGINIO I $41.961m
TRANSPORTES PIEDECUESTAS.A. [ $41.686Mm
CENTRAL MOTORS.A.S $40.252M
CENTRAL DE ABASTOS DE BUCARA.. I $40.028Mm
GAVASSA & CIA. LTDA. N $39.887M
FERSAUTOS S.A.S. N $39.585M
ALCA LTDA. I $39.556M
EMPRESA DE ASEO DE BUCARAMA.. I, 38.768M
PRODECA S.A. O $38.373

Fuente CCB. Analisis Upside. No incluye ni agencias ni sucursales



Top 20 actividades economicas del segmento EAI

CONSTRUCCION DE OTRAS OBRAS DE INGENIERIA CIVIL. Il 17 : 6%

COMERCIO AL POR MENOR DE COMBUSTIBLE PARA AUTOMOTORES. Ml 14 ; 5%
CXM ESTABLECIMIENTOS NO ESPECIALIZADOS DE ALIMENTOS M 13; 4%
CONSTRUCCION DE EDIFICIOS RESIDENCIALES. M 11 ; 4%

COMERCIO AL POR MAYOR DE MATERIAS PRIMAS AGROPECUARIA.. M 11; 4%

COMERCIO AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION, A.. M 10; 3%
TRANSPORTE DE CARGA POR CARRETERA B 9; 3%

COMERCIO AL POR MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS, MED.. B 9; 3%

COMERCIO AL POR MAYOR DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS. M 9; 3%
CRIA DE AVES DE CORRAL. 16; 2%

COMERCIO DE PARTES, PIEZAS (AUTOPARTES) I5; 2%

COMERCIO AL POR MAYOR DE COMBUSTIBLES SOLIDOS, LIQUIDOS.. I5; 2%
ACTIVIDADES DE SEGURIDAD PRIVADA. I5; 2%

ACTIVIDADES DE OTRAS ASOCIACIONES N.C.P. 1 5; 2%
ACTIVIDADES DE LA PRACTICA MEDICA, SIN INTERNACION. I 5; 2%

ELABORACION DE ACEITES Y GRASAS DE ORIGEN VEGETAL Y ANIM.. 14 ; 1%
CONSTRUCCION DE PROYECTOS DE SERVICIO PUBLICO 14 1%

CONSTRUCCION DE CARRETERAS Y VIAS DE FERROCARRIL 14 ; 1%
COMERCIALIZACION DE ENERGIA ELECTRICA. |4; 1%

ACTIVIDADES DE HOSPITALES Y CLINICAS, CON INTERNACION 14 1%
Grand Total I 289, 100%

A pesar de que unas de las palancas de crecimiento mas relevantes de una region son los
emprendimientos de alto impacto, no siempre se les da suficiente majestad

Fuente CCB. Analisis Upside. No incluye ni agencias ni sucursales



Top 20 actividades econdmicas del segmento NAM

CXM ESTABLECIMIENTOS NO ESPECIALIZADOS DE ALIMENTOS [l 7.083 : 9%
COMIDAS PREPARADAS. 12.336;3%
ACTIVIDADES DE OTRAS ASOCIACIONES N.C.P. B2.298 ;3%
CXM ALIMENTOS BEBIDAS Y TABACO. 12.284 ; 3%
PELUQUERIAS B2.193; 3%
CXM PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y COSMETICOS B2.050; 3%
CXM PRENDAS DE VESTIR B1.955; 2%
CXM PRODUCTOS AGRICOLAS 11.681; 2%

CONFECCION DE PRENDAS DE VESTIR. 11.482; 2%
COMIDAS EN CAFETERIAS. 11.427 ; 2%

CXM DE FERRETERIA Y PINTURAS 11.404; 2%

OTROS TIPOS DE EXPENDIO DE COMIDAS 11.374; 2%
MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS 11.355; 2%
CXM DE CARNES [1.208 ;2%

BEBIDAS ALCOHOLICAS EN ESTABLECIMIENTOS 11.203; 2%
ACTIVIDADES DE ARQUITECTURA E INGENIERIA 11.173; 1%
OTROS CXM NO REALIZADO EN ESTABLECIMIENTO 11.169; 1%
ELABORACION DE PRODUCTOS DE PANADERIA. 11.119; 1%
CXM DE LIBROS | 1.056; 1%

COMERCIO DE PARTES, PIEZAS (AUTOPARTES) 11.052; 1%

Grand Tota| INEG—— 78.981 7 100%

Si bien es un segmento altamente fragmentado, empezar a entender las principales
actividades donde se concentran, permitira abordar este tipo de clientes de una manera
mucho mas deliberada

Fuente CCB. Analisis Upside. Nota: 4 empresas NAM sin informacién sector econémico. No incluye ni agencias ni sucursales



Negocios de Acumulacion Media

Territorios empresariales, formales, productivos 'y Distribucién NAMs por ciudad
sostenibles
y 103.644 $8.048.251M
99,2% 21,8% SANGIL
3,5%
1D MARKET 487 $6.886.198M GIRON
0,5% 18,6% 6,5%
PIEDECUESTA

EMPREND. DE ALTO | 304 I$9.070.70ll\/| 6,7%

MANGA
IMPACTO | 0,3% 24,6%

86 $12.931.076M Otras
TRACTORA | 7 o I 35.0% - %
104.521 $36.936.226M
100,0% 100,0% 14,1%
# NITs Ingreso Consolidado

Los NAM tienen una alta participacion en la regiones a diferencia de los otros tres
segmentos que estan altamente concentradas en Bucaramanga.

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Distribucion NAMs por actividad econdmica y antigiedad

Distribucién NAMs por actividad econdémica

Conveniencia

Restaurantes
Actividades profesionales NN 6.039-5,8%
Textil y curero I 4.888-4,7%
Agriculturay ganaderia N 4,606 -4,4%
Construccion M 4.485-4,3%
Manufactura P 4.141 - 4,0%
Tiendas de ropa T 4.043 - 3,9%
Comercio B 3.570- 3,4%
Asociaciones N 3.415-3,3%

Talleres de mecanica BN 2.970-2,9%
Droguerias M 2.893-2,8%
Transporte FEEN 2.881-2,8%
Peluquerias MW 2.797-2,7%

Comercio de Alimentos N 2.485 - 2,4%

Comercio para el hogar NN 2.404 -2,3%

Inmabiliarias 379-2,3%

Servicios 278-2,2%

Ferreterias 211-2,1%

Comunicaciones 174-2,1%
Mantenimiento

2
2
2.
2.
2.

P
©
(€51
N
H

9
>

Turismo BN 1.774-1,7%
Act. financieras y seguros W 1.742-1,7%
Recreacion’y Cultura W 1.727-1,7%
Salud B 1.706-1,6%
Bares N 1.687-1,6%
Comercio ambulante W 1.647-1,6%
Vehiculos B 1.524-1,5%

Tecnologia BN 1.417-1,4%

Panaderias W 1.344-1,3%

Elaboracion Alimentos B 1.326-1,3%

Educacion 1.160-131;/%6_3 6%

Otros .

IR

B Excelente

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias

§3}0.672 -11,3%

1

B valo M Moderado

Distribucion NAMs por antigtiedad

+70% de los
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i menos de 10 afos

en el mercado

0,2%
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Evolucion de afiliados de la Camara

Evoluciéon Afiliados

2013-2019 TACC: 4,6%
6.678 1,87%
5.790
4.500 4.695 4.722
4.130
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

El numero de afiliados se ha mantenido alrededor de los 4.000 afiliados, aun con las
estrategias comerciales para filiar mas empresarios esto nos lleva a preguntarse si ¢los
afiliados estan encontrando itil, relevante y pertinente este producto?

Fuente CCB. Analisis Upside.



Profundizando en los afiliados por segmento y antigiedad

Distribucion afiliados 2019 por segmentos Distribucion afiliados 2019 por antigliedad

62 174

1.395

1,5% 4,2%
3 El 33% de los afiliados
tienen una antigtiedad
: entre 5-10 afios
. 189
93,1% 106 61 3g
22
-—_£ 6 4 3
B EMPREND. DE ALTO IMPACTO I NAM 50 60 70
B MID MARKET ¥ TRACTORA

Antigiiedad (rango 5 afios)

Profundizar en qué tipo de empresarios se afilian, su antigiiedad, a qué se dedican,
qué necesidades tienen sera el primer paso para pensar un producto superior que hoy

no tenemos
Fuente CCB. Analisis Upside.



Ingresos generados por los afiliados

Ingresosy No. Afiliados por rango de activos

PERSONA  0-50 MIL M 260-6,7%
JURIDICA 50 Mil a 8OMil |52-1,3%
80Mil a 160 Mil 179-2,0%

160Mila 250 Mil  §84-2,2%
250Mila 530 Mil  J100-2,6%
530Mila 1,500 Mil W171-4,4%
1,500Mil en adelan.. |l 382 -9,8%

Total B 1.128-29,1%
PERSONA  0-50 MIL O 2.530-65,2%
NATURAL 50 Mil a 80Mil 168-1,8%

80Mil a 160 Mil 147-1,2%

160Mila 250 Mil ~ 126-0,7%
250Mila 530 Mil  126-0,7%
530Mila 1,500 Mil 129-0,7%
1,500Mil en adelan..| 28-0,7%
Total D 2.754 - 70,9%

Total general o 3.882-100,0%
# Afiliados

Fuente CCB. Analisis Upside. Informacioén a corte junio 2019

1$23,3M-3,0%

|$6,6M-0,9%

|$12,4M-1,6%

1$16,9M-2,2%

1$26,7M-3,5%

B $72,0M-9,3%

B $ 322,0M - 41,8%
I $ 479,9M - 62,3%
T $226,4M - 29,4%
'$8,7M-1,1%

'$7,4M -1,0%

'$5,2M-0,7%

'$6,9M-0,9%

|$12,2M-1,6%

1$23,6M-3,1%

I $ 290,5M - 37,7%
I $.770,4M - 100,0%

Ingreso



Afiliados por actividades economicas

Distribucion afiliados por actividades economicas

Jun 2019
servicos [ LS
24,3%
Alimentos, hoteleria - 874
y turismo 22,5%

_ 620
Industria 16,0%
Confecciény - 577
Marroquineria 14,9%
B 412
Construccion 10,6%
240
Salud l 6,2%
. 216
Agro-Industria 56%
3.882
rotal gencrol [ .o oo

# Afiliados

Fuente CCB. Analisis Upside.

ey
28,3%
$138,2M
17,9%
$109,8M
14,2%
$69,8M
9,1%
$116,2M
15,1%
$54,4M
7,1%
$ 64,0M
8,3%

S o
100,0%

Ingreso



Direccionamiento Estratégico

+ Principios de estrategia

+ Vision de futuro de la Camara
+ Escalamiento Global

+ Territorios Empresariales

+ Capital Humano

+ Redes y Economia Eficiente

+ Entorno y Relacionamiento



Principios de estrategia



;Qué es estrategia?

El principio fundamental de crear organizaciones potentes a través de escogencias

‘Una buena estrategia es un
grupo de escogencias
integradas las cuales

posicionan un negocio de
manera unica y relevante
dentro de su industria o

categoria para crear valor y

rentabilidac

No se debe confundir estrategia (escoger) con mejoramiento continuo, aspiraciones o
rituales de planeacion que no lleven a ninguna accién concreta

*Adaptado de What is strategy? Michael Porter



Rasgos de una buena estrategia

Toda companiia tiene una estrategia (explicita o no). Las buenas estrategias tienen unos
rasgos fundamentales.

Toda buena estrategia debe enojar algunos clientes. Si
tratas de satisfacer a cada cliente, no hay estrategia. La

clave en estrateqia es: ;qué clientes deseo satisfacer?
é .
...y luego volverte un experto de talla mundial en lo
que los satisface.

Michael Porter
World Business Forum en Sydney
2014



El ciclo de estrategia y aprendizaje

El ciclo de aprendizaje y razonamiento productivo es el unico que permitira definir un nuevo
conjunto de escogencias

Aprender

Actuar Escoger

Estrategia es acerca de mantener este ciclo vivo al interior de la organizacion; sélo el
verdadero aprendizaje genera la conviccion necesaria para actuar distinto en el

mercado
*Adaptado del Concepto de Jim Collins



Planeacion Estratégica Vs. Estrategia

Las organizaciones han confundido planes y rituales con estrategia

Planeacion Estratégica Estrategia

A

Acomodativa

Expansiva

Hoy nos convoca un ejercicio de estrategia, muy distinto y muy exigente con la
calidad de la conversacion y las escogencias que se hagan



Sistema de pensamiento (induccion vs deduccion)

Ciclo de Reenmarcar

i Ciclo del Aprendizaje

L Ciclo del Mejoramiento

Contexto Paradigmas Ejecucién Resultados
El Mundo y la Modelos Mentales El dia a dia Buenos, Malos e
Industria Inesperados

El verdadero aprendizaje sucede cuando las organizaciones redefinen su conjunto de
paradigmas; sin aprendizaje genuino, lo unico que queda es mejorar (correr mas
rapido)

*Adaptado de Double loop learning in organizations de Chris Argyris



Estrategia corporativa vs. competitiva

La habilidad para conseguir retornos superiores sobre la inversion radica en saber
diferenciar y contestar dos preguntas:

¢En qué Negocios
Competir?

{Como Ganar?

h ¢ ¢

Estrategia
Corporativa

Organizar la compafia
de forma superior
alrededor de los
negocios de los que se
es un buen duefio.

S

Estrategia
Competitiv
a

Encontrar segmentos de
mercado rentables y
desarrollar una propuesta
de valor que resulva un
Jjob de forma superior en
estos segmentos.

Estrategia corporativa es acerca de responder ;de qué negocios somos mejores duenos?;
estrategia competitiva responde a ;en qué soy distinto a la competencia y para quién soy
relevante?



En busqueda del valor

;Donde reside el valor? La interseccion entre lo distintivo y relevante

Distintivo N Relevancia = Valor

Unico pero @———— Relevante pero no distinto

irrelevante (Gratis o compite por

(Oro de los bobos) precio)
Relevancia

EJEMPLOS: EJEMPLOS:
* Segway * Aire
* Cuentas de email

“El valor no es algo objetivo, determinado por la cantidad de trabajo que hay
detras, sino algo subjetivo, creado por las preferencias del mercado”



Pentagono de la estrategia

Alineando los demas vértices del pentagono

3 Estrategi
i

= Es necesario hacer un esfuerzo
estructurado para difundir los nuevos
paradigmas y adoptar modelos mentales
que alimenten al proceso estratégico

Un proceso de
transformacion
debe hacer
escogencias
consistentes en
todos los vértices

= El sistema de incentivos debe reforzar los
comportamientos deseados que generen
consistencia en el actuar con las

Elecciones hechas .
Incentivos

= Define claramente en donde jugary cémo
ganar

= Aclara escogencias sobre qué hacer y mas
importante qué no hacer

= Establece horizontes de crecimiento

= Fija una Meta Grande y Ambiciosa (MEGA)

Estructura

* La estructura debe asignar el Poder en
los puntos necesarios para soportar las
escogencias hechas

= El Poder se entiende como los Derechos
de Decision necesarios para tomar
acciones

Capacidades

Es fundamental que la organizacién cuente
con las capacidades necesarias para asegurar
un Fit Estratégico en el sistema de actividades
que soportara su Propuesta de Valor

Una estrategia penetrante activa de manera inevitable una transformacion para
alinear a la organizacion con sus objetivos

Adaptado de The Star Model ™, Jay R. Galbraith.



Construyendo una vision
de futuro de la Camara



Haciendo explicito un entendimiento comun sobre
competitividad

Una region es competitiva cuando las empresas
que ahi operan son capaces de competir con
exito en la economia global mientras
simultaneamente pagan salarios crecientes y
generan una mejor calidad de vida para sus
ciudadanos

Re enmarcar nuestra identidad y nuestro ;para qué? pasa por tener una definicion
comun de competitividad



El eje central de la competitividad es el ser humano, la palanca
son las empresas:

RENTABLES Riqueza para generar externalidades positivas

ESCALABLES Inversiones asimétricas en industrias del futuro

Se benefician de una economia formal compitiendo en los mismos
términos e irrigando prosperidad en la region

FORMALES

PRODUCTIVAS Acumulacién de riqueza que permite la movilidad social e inversiéon

La estrategia de la Camara de Comercio de Bucaramanga se enmarca desde un
entendimiento de las empresas como fabricas de competitividad de una region



Enmarcando el ;para qué? de la Camara: El desarrollo regional sera posible
Sl....

Se fortalecen y acompanan los empresarios para que sean cada vez mas competitivos y productivos sirviendo
mejor a sus mercados, insertandose con éxito en la economia global, accediendo a redes de conocimiento,
comercio y financiaciéon y apalancandose en nuevas tecnologias

Se generan y atraen nuevas empresas hacia las dinamicas empresariales mas vibrantes de la region

Se promueve el valor compartido como un pilar esencial del desarrollo sostenible, utilizando los activos
empresariales de la regidn para el cierre de brechas econdmicas y sociales y la generacion de externalidades
ambientales positivas

Se enriquece la mentalidad y las habilidades gerenciales de los lideres empresariales de la region, las
herramientas y modelos pedagdgicos de los lideres formadores de capital humano y el conocimiento de
vanguardia de lideres civicos y técnicos de la agenda regional

Se propicia una economia eficiente para facilitar la creacion y desarrollo de los negocios, reduciendo los costos
de transaccion y enriqueciendo la informacion, facilitando las redes para hacer negocios y los puntos de contacto
normativos y de control

Se construye un consenso colectivo para la prosperidad de la region a partir de la articulacién de actores clave
para el desarrollo y de promover una agenda de trabajo comun y de largo plazo entre lo publico y privado

Se construye y difunde una narrativa potente del territorio, capaz de convocar la acciéon de multiples actores para
incidir en la competitividad de las empresas y en un entorno para hacer negocios



Configuracion emergente

CAMARA DE
COMERCIO DE
BUCARAMANGA

Creemos en Santander

4 S S S S N

Redes y

Capital Humano Economia
Eficiente

Entornoy
Relacionamiento

Escalamiento Territorios
Global Empresariales

N AN AN AN AN J

Capacidades criticas
Transformacion Digital, digitalizacion, y exponencialidad

Conexiones, experiencia, relacionamiento, trazabilidad, canales (virtuales y fisicos), mercadeo y narrativa

Gestion de recursos, cooperacion y colaboracién, estructuracion de proyectos
Regionalizacion
Desarrollo Sostenible

No hay un instrumento de progreso social mas importante que las empresas
competitivas




La nueva configuracion se construye bajo una vision de unidades de
negocio

Desarrollan canales de cercania
con los empresarios (virtuales,
presenciales, comunican
mensajes y narrativas de
cercania)

Generadoras de
transformaciéon y de
impacto, que entienden las
empresas como fabricas de
competitividad

UNIDADES
DE NEGOCIO

SOSTENIBLES

Generan multiples fuentes de ingreso (privados,
publicos). Agencian y movilizan recursos

Las unidades de negocio son creadoras de conocimiento, contenido e informacion
para poder cumplir con la triada de relevancia, cercania y sostenibilidad



Implicaciones: ;A qué nos invita esta nueva vision de la Camara?

= Ubicar al empresario en el centro, como protagonista del desarrollo regional

= Des promediar la linea de Desarrollo Empresarial

= Convertirnos en el aliado del empresario, creando relaciones cercanas, permanentes y de largo plazo
= Segmentar; tratar distinto lo que es diferente

= Construir portafolios y contenidos que respondan a la realidad de los empresarios de cada segmento
= Entender la Camara como un gran creador de conocimiento y contenidos

= Tener trazabilidad de nuestras intervenciones en los empresarios

= Tener una perspectiva de largo plazo de la region

= Renunciar a tematicas de las que no somos los mejores duefios, entendiendo que nuestro foco son los
empresarios

= Entender la cooperacion (agenciar recursos) como un medio para crear desarrollo empresarial, no el fin
ualtimo

= Alejarnos de nuestro rol como operadores de proyectos y migrar a una vision donde seamos duefios de la
agenda intelectual del contenido de la Camara



;Como entendemos el contexto y nos preparamos para él?

Presiones del contexto actual

Ante esta situacion debemos
prepararnos para poder tener una
década vibrante siendo:

= Satanizacion de actividad econdmica
= Presiones fiscales

= Restricciones regulatorias = Menos expansivos

= Competitividad cada vez mas dificil = Pocos focos pero mucha

= Desprestigio de la empresa privada profundidad en ellos

como generadora de progreso = Renuncias

= Ajustes en tarifas de matriculas ya
futuro en las de renovaciones,
implicara un reduccion significativa en
los ingresos de la Camara

= Coherencia en las intervenciones
buscando la pertinencia 'y
efectividad

Debemos recorrer el ciclo virtuoso de la estrategia, sabiendo qué iniciativas escalar, a
cuales renunciar y cuales nuevas desarrollar



SO
R

UPSIDE

Radical Consulting®

+ Escogencias de la unidad del negocio
+ Empresas Tractoras

+ Emprendimientos de Alto Impacto

+ Empresas del Mid Market

Escalamiento Global



Enmarcando el ;para qué? de Escalamiento Global

Aumentar la competitividad y
productividad de las empresas,
dandoles acceso a conocimiento,
mercados, flujos globales y recursos
financieros



Planteamiento Estrategico Basico

Implicaciones

Dimension Escogencias

Modelo de

Nuestro valor reside en localizar y traer contenidos y programas para este foco de

Negocm . Integrador mercado, crear relaciones con distintos actores del ecosistema, formalizar convenios,

(¢Donde reside el concertar agendas y conectar a estas empresas.

valor?)

Posicionamient Variedad Somos los mejores en apoyar a estas empresas en sus procesos de internacionalizacion,

o Esencial (;A especifica productividad de vanguardia, estrategias de crecimiento e innovacion, para poder

qué le juega?) P insertarse en la economia global

Disciplina de

mercado Intimidad con Desde el conocimiento profundo de las necesidades de cada uno de estas empresas,

(¢Qué debe hacer [IRIETIN ter|1emos la capacidad de intervenirlas superiormente con verdadera informacion de
valor.

sistematicamente
bien?)

Operando bajo un modelo de cercania, atendemos a cada cliente de manera

Alcance Individualizado individualizada.

Empresas tractoras, del mid-market y emprendimientos de alto impacto, con capacidades y potencial de
conectarse globalmente




La taxonomia propuesta a continuacion, es un ejercicio de muy alto
nivel que pretende unicamente tener una aproximacion de como
seria una segmentacion de los comercios de la Camara; unicamente
contempla criterios cuantitativos (ingresos y antigtiedad).

Se espera que hacia adelante, la Camara empiece a hacer un ejercicio
mucho mas riguroso de segmentacion a medida que profundiza en el
conocimiento de sus empresarios, contemplando no solo variables
cuantitativas sino también cualitativas.



Segmentando la unidad de Escalamiento Global

Taxonomia empresas Camara Bucaramanga

103.644 | $8.048.251M Escalamiento Global

99,2% 21,8%
:"'"'""'"""'""'"""'""'"""'"""""""""'i
; 487 $6.886.198M |
: MID MARKET | ' coy 18,6% :
! !
i i
i EMPREND. DE ALTO | 304 $9.070.701M i
: IMPACTO |0,3% [ 24,6% i -
] | Empresas Emprendimiento :
. . Mid-Market
: 86 $12.931.076M | Tractoras de Alto Impacto
1 : : I
| TRACTORA | %oc | 35.0% |
1 ]
S 1

104521 936,226 Ingresos superiores * Ingresos Ingresos entre

. .936.226M :
superiores a $5 $5mmm y $50mmm
foseee - 100,0% -00’0% a $50 mmm COP mrrr)1m cop C{)P
* Menos de 10
#NITs Ingreso Consolidado afios

Estos segmentos son supremamente relevantes a nivel de ingresos para no entregarles
contenido pertinente y simultaneamente concentran muy pocos empresarios para no
onocerlos a profundidad

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursaﬁes y agencias



JA que tipo de empresas nos dirigimos desde esta unidad?

Empresas innovadoras, competitivas e
Construccion

insertadas en la economia global 5 12 59
_ Vehiculos m— 708,00 7
Agmcultur_a,y anaderia M 59 -6,8%
laboracién Alimentos M 53 -6,1%
Salud M 44 -5,0%
Transporte M 42 -4,8%
Comercio I 40 - 4,6%
Manufactura I 37 -4,2%

TRACTORA
86 Ferreterias M 36-4,1%
Droguerias M 36-4,1%
9,8% ~ Conveniencia I 30-3,4%
Comercio de Alimentos Il 29-3,3%

ND. DE ALTO IMPACTO Sorvicioo M 27 -3,1%
Actividades profesionales il 26-3,0%

Distribucidon empresas por actividades econémicas

S 1.405,53253 248 11,4%

IS 3.199,3B - 11,1%
e $2.516,3B-8,7%
$1.200,6B-4,2%
$1.277,2B-4,4%
$1.266,4B - 4,4%
1.076,4B-3,7%

04,4B - 2,8%
$1.717,7B-6,0%
$575,1B-2,0%
388,9B-1,3%

588,58 -2,0%
383,0B-1,3%

L1 L
il Rl
[eehad

877

W 13-1,5%
(menos del 1% Comunicaciones b

Textil y curero M13-1,5%
Saneamiento Ambienta| M 12-1,4%
Seguridad M 12-1,4%

, nergia M11-1,3%
Recreaciony Cultura M10-1,1%
Comercio para el hogar B8-0,9%
Alojamiento M8-0,9%

MID MARKET
Tecnologia W8-0,9%
o Educac%n 07-0,8%
55.5% Mineria 15-0,6%
Alquiler productos 15-0,6%

~Mantenimiento 13-0,3%
Servicios de Alimentos | 1-0,1%
Bares 11-0,1%
Administracién publica | 1-0,1%
T%rismo\l-orl%
# NITs

Act. financieras y seguros il 22-2,5% I $924,9B-3,2%
Inmobiliarias M 18-2,1% N $276,38-1,0%
Restaurantes M 17-1,9% M $332,1B-1,2%

Talleres de mecanica M 15-1,7% 1 $209,38-0,7%
Maqguinaria M 15-1,7% 1 $238,4B-0,8%
Asociaciones M 15-1,7% 1$197,0B-0,7%
Tiendas de ropa M 13-1,5% M $353,9B-1,2%
icaci W $372,0B-1,3%

1$118,5B-0,4%
I $1.640,5B-5,7%

$ 218,98 - 0,8%
$227,58-0,8%

108,58 - 0,4%

115,4B - 0,4%

66,58 - 0,2%
97,2B-0,3%

58,28 - 0,2%

60,68 - 0,2%

24,58 -0,1%

10,58 - 0,0%

W $1.472,7B-5,1%
1$5,1B-0,0%

Ingresos

El volumen de empresas ubicadas en esta unidad asi como las actividades en las que se
concentran, permiten tener un acercamiento mucho mas individualizado, que redunde en

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agermayﬁﬂ'esimpﬂﬁto



;Donde participan estas empresas?

Distribucion empresas por ciudad
# empresas

4
3 0,3%
3 0,3%
2  0,2%
1 01%

12 1,4%

B TRACTORA B MID MARKET B EMPREND. DE ALTO IMP..

Entender las dinamicas de las tres principales ciudades del departamento sera
fundamental para poder apoyar a estas empresas

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Participacion de los segmentos por actividad econdmica

Alimentos

Construccién

Vehiculos

Comercio

Salud

Agriculturay ganaderia
Transporte
Manufactura

Textil y curero
Servicios

Actividades profesionales
Act. financieras y seguros
Inmobiliarias
Maquinaria
Asociaciones
Comunicaciones
Seguridad
Saneamiento Ambiental
Energia

Recreaciony Cultura
Turismo

Tecnologfa

Educacién

Mineria

Alquiler productos
Mantenimiento

Belleza

Administracién publica

I TRACTORA [ MID MARKET M EVIPREND. DE ALTO IMP..

Gracias a la nueva taxonomia, se hacen explicitas las actividades mas relevantes
para cada segmento y donde deberia esta unidad empezar a enfocar sus esfuerzos

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Empresas Tractoras



;Como entender una Empresa Tractora?

Tamafo: Explica su impacto econdmico y su ventaja competitiva en
términos de economias de escala, alcance y poder de mercado

Dotacion de recursos y capacidades: Acumulan masa critica de
recursos, activos y capacidades.

Conocimiento e informacion: Han adquirido un conocimiento
superior sobre mercados, tecnologias, regulacion

Emprend. de Reputacion y presencia internacional: Han alcanzado una alta
alto impacto reputacion en el mercado que les ha permitido consolidar su

trayectoria y tienen presencia internacional

AR onen
* Son empresas que lideran el desarrollo de la region

+ Lideres en sectores por ventas o participacion de mercado

» Capacidad para crear y organizar un cluster o una red de
proveedores

*  Fomentan el crecimiento y desarrollo econémico

* Son dinamizadoras de la economia

*  En su operacién y desarrollo arrastran a PYMEs para su
crecimiento

Esta definicion delimita las Empresas Tractoras y hace evidente la brecha que aun
tienen las tractoras de la region en términos de internacionalizacion



Profundizando en las Empresas Tractoras de la Camara

Distribucién por actividad econdmica

Agriculturay ganaderia —158 - 18% N 10 - 11,6%
Alimentos INISI.S813B - 14% IS - 17,4%
Salud ISI1.506B - 12% I 11 - 12,8%

Energia IS 1.400B-11%M 4 - 4,7%

Construccion M $ 998B - 8%
Comercio M $ 890B - 7%
Act. financierasy sequros [l $ 694B - 5%
Transporte Il $ 630B - 5%
Manufactura Bl $ 556B - 4%
Vehiculos M $ 406B - 3%
Seguridad B $ 356B -3%
Saneamiento Ambiental | $ 266B - 2%
Servicios |'$ 254B - 2%
Comunicaciones B$241B-2%
Textily curero 1$221B - 2%
Maquinaria | $ 92B - 1%
Inmobiliarias | $92B-1%
Recreaciény Cultura | $88B-1%
Mineria | $ 59B - 0%
Tecnologia | $ 54B-0%
Ingresos

BG-7,0%
I 8-9,3%
W4-47%
B3-35%
W4-47%
s 538%
B3-35%
12-2,3%
12-2,3%
12-2,3%
12-2,3%
11-1,2%
11-1,2%
11-1,2%
11-1,2%
11-1,2%

# NITs

Top 15 empresas por ingresos

ELECTRIFICADORA DE SANTAND..
UNION DE DROGUISTAS S.A. UNI..
CONSTRUCCIONES MARVAL S.A.
GASEOSAS HIPINTO SAS
INCUBADORA SANTANDER S.A.
CAMPOLLO S.A. EN REORGANIZ..
AGROPECUARIA ALIAR S.A.
AVICOLA EL MADRONO S.A.
OPERADORES LOGISTICOS DE C..
DISTRIBUIDORA AVICOLAS.AS.
NEXANS COLOMBIA S.A.
COOPERATIVA DE AHORRO Y CR..
ESCOBAR BUSTOS CARMEN DEL ..
DISTRIBUCIONES PASTOR JULIO..

GAS NATURAL DEL ORIENTE SOC..

Energia
Salud
Construccion

Alimentos

Agriculturay ga..
Agriculturay ga..
Agriculturay ga..
Agriculturay ga..

Transporte

Agriculturay ga..

Manufactura

Act. financieras ..

Salud
Comercio

Energia

$4N058 5391

§E37.132,3Mm
B§E37.121,0M
B896.396,6M
B8la44.092,8M
B81440.871,7M
18 387.654,1M
08 344.622,2M
18 336.466,3M
18 302.488,1M
W% 242.757,9M
B 218.317,6M
B 216.009,3M
§$199.573,2M
I$ 186.164,5M

El 33% de las principales empresas tractoras participan en la industria de
agricultura y ganaderia ;qué implicaciones supone esto para la Camara?

Fuente: CCB. Analisis Upside. B: miles de millones. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Profundizando en las Empresas Tractoras de la Camara

Distribucién empresas por ingresos Distribucion empresas por antigiiedad
R 2 R
= S <
Q A +70% de las
5 N Ny g ¥ empresas han
© +60% de las g d |
- © o O 9 estado en e
1 o =) o f f
S5l < empresas il 2 9 9 mercado entre
h Q i — ~
N & tractoras facturan , . 10-40 afios
| (o)) [e)} o
=1 B entre $40 mmm y 8
S e $120 mmm e
N oo
0 %
~ > ) w g
o R oo ~
< X <
SIS R v, -
TSSO Soewes e NI TR
NmN N SRR K & ] X oo .
N PR B &K 3
I I I IH — — I I I Nogoa —
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E —~
FH D o h A P D D T T D T A A 15 25 35 45 55 65 75 85 95
IR 81,4%
M Excelente M Bueno B Moderado M Malo

Estas empresas han alcanzado un nivel de consolidacion superior y parecieran
estar listas para probar otro mercado/geografia

Fuente: CCB. Analisis Upside. B: miles de millones. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



;Como desde la Camara podemos aproximarnos a estas empresas?

Entendemos las Empresas
Tractoras como aliadas de la
Camara para el desarrollo de
la region.

Las volvemos protagonistas
del progreso, conectandolas
con contenido pertinente
para su crecimiento

Procesos de internacionalizacion: Apoyarlas en sus procesos de
internacionalizacién/flujos globales, desde un conocimiento de los
mercados potenciales (regulacion, actores clave, dinamicas del
mercado, etc.), asi como de modelos exitosos de
internacionalizacion.

Proyectos de expansion (M&A): Visibilizar las agendas de
crecimiento inorganico (brownfield)

Fortaleciendo sus cadenas de valor: El crecimiento de estas
companias exige elevar los estandares de las empresas mas
pequefas que participan en sus cadenas. Camara y Tractoras son
aliadas para el fortalecimiento de estas cadenas.

Participacion en el territorio - Fomentar dialogos para vincular
esta fuerza empresarial al discurso de prospectiva del territorio

Se deben aprovechar al maximo las ventajas competitivas del territorio, conectando
las Tractoras a la region para que irriguen prosperidad y sean protagonistas del

desarrollo



Propuesta de Valor Empresas Tractoras

WERGHIEN-ERE
vanguardia de
las
conversaciones
empresariales

Insértese en
flujos globales
para expandir su
negocioy
contribuir al
progreso de la
region

Empresas
tractoras

irrigadoras de
prosperidad

Conéctese con
el territorio y
sea
protagonista del
desarrollo

Narrativa: haga
parte de las
empresas que
irrigan
prosperidad al
territorio




Emprendimiento de Alto
Impacto



Caracterizando los Emprendimientos de Alto Impacto

Caracteristicas
= Crecen de manera rentable, rapida y sostenida y son capaces de

ogra un ivelde ventas signfcatvo enun coro fempo

= Resuelven problemas de manera efectiva

= Se apalancan en tecnologia para crecer I \‘.
= Alta capacidad de escalamiento i - c::.‘? i
= Originadores/pioneros de innovacion, productos, servicios y i ;'? _gc-" E
modelos de negocio disruptivos i § g i
. Alta .t'oler‘ancia al riesgo y un deseo de generar un impacto i __‘;? g i
significativo \ é’; g#’ ]

¢Queé rol juegan en la economia?
= Crean nuevos mercados y formas de hacer negocios

ANNUAL REVENUE (USD MILLIONS)

. . e @ &
= Impulsan la economia, productividad y competitividad 5#’ @ & é\qqx.,
: . . S &
= Prueban y validan modelos de negocio que después pueden sel & & w\o'*
usados por otras empresas pr @“o o!
. C s
¢Qué desafios tienen? o ewoed‘&
= Brecha de financiacion y de capital humano (;coémo crear Note: sower growth bt msinained 26 ‘"““; ;
LWE‘-“".QQP..'?EH&!?'P GENJEHP‘_“_S E L .. ... INFLATION™

equipos que soporten el crecimiento acelerado de estas
compafias?)

GROWTH MATURE

STAGE OF DEVELOPMENT""

= Internacionalizacién
= Entendimiento regulatorio

Fuente: The Missing Middles



Profundizando en Emprendimientos de Alto Impacto de la

Camara

Distribucién por actividad econdémica
4748 1@¢W 42-13,8%

Construccion
Administracion pu lica
SaneamlentoAm |§nt al
Eqmcu ltura ygana

aboramon

Actmdades profesionales i
Comercio
l\/lanufactura i

Restaurantes 1$99B-

Servicios 1

Asociaciones 1$81B-

Energial

Comunicaciones 1$758B-

Talleres e mecanica l

Al gJam|ento 1$63B-

uridad

Recreacio
T|en as eropal

Inmobiliarias | $48B-

AIquerNProductos I

uinaria | $29B-

Act. financieras seguros\

SerV|C|osTde liméntos | $25B-

Iy curero |

aderi s\ 16B-
PBaaderes | ®

ucacion |

Mantemmento \ $13B-

ultura |$54B-

1.308B-14%M 6 -

eria M $631B-7%
[imentos I $ 445B-5%
Droguerias -$44SB 5%
Comercjo M $436B-5%
Conveniencia MM $ 355B - 4%
Salud ™ $351B-4%
Vehiculos M $281B-3%
Ferreterias M $260B-3%
Transporte l$19lB 2%

e Alimentos B$144B-2%

1%
1%
1%
1%
1%
1%
0%
0%
0%
0%

Tecnologia | $58-0%

Comercio para el hodar |

Ingresos
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COOPERATIVA DE SALUD COMU..
VILLALBA GALLARDO JOSE RICA..
CONSTRUCTORES C&P S.A.S.
SOLINSAG.C.S.AS.
CONCESIONARIA RUTA DEL CAC..
COOPERATIVA DE OPERACION N..
BEJARANO ACOSTA ANDRES HU..

CRISTALES SANTANDER S.A.S.
PALMAS DEL CESARS.A

CLINICA DE URGENCIAS BUCARA..
SUPERMERCADOS MAS POR ME..
FUNDACION CARDIOVASCULAR ..

REDCOL SAS

EXPOGANADOS INTERNACIONA..

GRUPO DISTRICOMER S.A.S.

Top 15 empresas por ingresos

Administracion .. SHNGHE.738,1N

Saneamiento A.. [iNed1.000,0M

B8637.764,5M

B$ 283.780,6M

Construccion  J§$236.310,4M

Agriculturay ga.. |$188.287,0M
N$186.467,7M

1$155.616,7M
| $134.354,6M
|$132.110,6M
Conveniencia |$125.715,1I\/I
Salud |$103.395,7M
Actividades prof..l $99.927,0M

Agriculturay ga.. | $95.292,2M
| $87.159,8M

Construccion

Droguerias

Comercio
Ferreterias
Elaboracion Ali..

Salud

Comercio

Los Emprendimientos de Alto Impacto principalmente se han desarrollado en
actividades de servicios. ;Como desde la Camara podemos aportarles a su

Fuente: CCB. Analisis Upside. B: miles de millones. Nota: se excluyer@l’ﬁﬁiﬁ&ieﬂﬁ&%s



Profundizando en Emprendimientos de Alto Impacto de la

Camara
Distribucion empresas por ingresos Distribucion empresas por antigiiedad
X 188-61,8%
n
oaF
[¥p]
3 Son empresas
+50% de los EAI Jovegesfooﬂ
facturan entre menosl € Znos
$5 mmmy$10 en el mercado
mmm
80-26,3%
28R L2 0® N 2 2 36-11,8%
Noomom Noo@ N i o,
o o O (@] (@) (@] (@) (@)
Illl._‘_“___ i S BN - -
58888 gngwgrsne DB
SRR VA ARES) S ) )N 0 5 10
IR
M Excelente M Bueno M Moderado M Malo

Tener empresas que en menos de 10 anos han alcanzado niveles superiores de
ingresos, es una ventaja supremamente importante que debemos potenciar y reclamar

Fuente: CCB. Analisis Upside. B: miles de millones. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



;Qué podemos hacer desde la Camara para apoyar este segmento?

= Acercamiento - Si bien estas empresas son muy importantes en el territorio, desde la Camara aun
no las hemos profundizado lo suficiente. El primer paso debe ser acerarnos a ellas, conocerlas,
entenderlas para enriquecer su propuesta de valor.

= Densidad empresarial — Una prioridad en esta unidad debe ser entender como densificar
empresarialmente la region, con foco en los emprendimientos de alto impacto. Algunas de las
preguntas a responder seran: ;qué ha pasado con los emprendimientos de la region en los ultimos
10 anos? ;donde estan? ;a qué se dedican?. Asi mismo, sera fundamental empezar a medir el
indicador de densidad empresarial.

= Financiacion - Los temas de financiacidon juegan un rol muy importante para este segmento, dado
que las empresas a pesar de requerir financiacion para su crecimiento aln no se encuentran listas
para entregar una participacion de la compafia. Se deben explorar opciones de financiacion
bancaria asi como productos de deuda convertible en participacion. Estos productos resultan
beneficiosos tanto para el empresario como para el fondeador porque les permiten conocerse a
mayor profundidad, de tal forma que sepan si existe alineacion de largo plazo para desarrollar el
negocio. Es este caso el restante de la deuda se puede convertir eventualmente en una participacion



Propuesta de Valor Emprendimientos de Alto Impacto

Construyay
mantenga un
capital humano
alineado con su
velocidad de
crecimiento

Lo acompahamos
en su proceso de
expansion a
nuevos mercados

Emprendimientos

de Alto Impacto

Acceso a
alternativas de
financiacion para
apalancar su
crecimiento

Lo acompahamos
en la adopcion de
cambios
regulatorios




Mid Market




Caracterizando las empresas del Mid Market

ENTERPRISE FAMILY GROWTH CURVES*

~,

Phiyg,
’QIL PHODUCTQ
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7
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ANNUAL REVENUE (USD MILLIONS)

N\
§ ‘96) o"‘w“
& o
e

Note: slower growth but maintained above inflation
LIVELIHOOD-SUSTAINING ENTERPRISES @ :
GROWTH

« = INFLATION""

STAGE OF DEVELOPMENT**

Fuente: The Missing Middles

Caracteristicas:

Negocios financieramente saludables y fuertes en activos

Apalancan su crecimiento con capital propio o buscan financiacion de sus
proveedores

Tienen algun grado de sofisticacion

Tienen un equipo directivo ya consolidado

Son relevantes en la regidn pero con enorme potencial para crecer (pez
grandes de pecera pequefia)

Niche Ventures: crean productos y servicios innovadores dirigidos a un nicho
de mercado, para capturar todo el valor que se crea en ese nicho. Si bien se
enfocan en nichos especializados tienen alcances geograficos amplios.
Dynamic Enterprises: operan en industrias establecidas, implementan
productos ya existentes, modelos comerciales probados y buscan crecer desde
la expansidn del mercado, tiene un potencial de crecimiento y escalamiento
moderado

¢Por qué son importantes para la region?

Generan trabajo y al atender clientes sofisticados son clave para el desarrollo
econdmico de sus territorios.

¢{Qué desafios tienen?

Estan desconectadas del sistema financiero; desatendido por banca tradicional
Fortalecimiento de habilidades gerenciales para soportar el crecimiento de la
compaifiia desde una vision estratégica

Internacionalizacion

Hoy no hay ninguna entidad que verdaderamente entienda al mid market y
produzca soluciones pensadas para estas empresas

Entendimiento regulatorio



Profundizando en las empresas del Mid Market de la Camara

Distribucion por actividad econémica

Ali t - -
Vehiculos memeE0GE 133w 38 16
Construccion FINS 813B - 12% M 61 - 12,5%

Comercio MENS 707B - 10% M 45 - 9,2%
Salud M $615B - 9% W 45-9,2%

Transporte W $ 456B-7%
Manufactura #8 $ 380B - 6%
Agriculturay ganaderia M $ 253B - 4%
Servicios M $ 252B-4%
Actividades profesionales M $ 213B-3%
Act. financieras y seguros M $ 206B - 3%
Textily curero M $175B-3%
Inmobiliarias ®$ 136B-2%
Maquinaria B$117B-2%
Asociaciones #$115B-2%
Recreaciony Cultura 1$77B-1%
Saneamiento Ambiental 1$ 66B-1%
Seguridad 1$65B-1%
Energia I $64B-1%
Comunicaciones 1$56B-1%
Educacion 1$52B-1%
Turismo 1$50B-1%
Tecnologia 1$49B-1%
Mantenimiento 1$48B-1%

Mineria | B-1%
Alquiler productos | %%88 - 800
Ingresos

[ 27-5,5%
I 25-5,1%
22 -4,5%
m17-3,5%
m18-3,7%
15-3,1%
18- 3,7%
M11-2,3%

Top 15 empresas por ingresos

GENTE UTIL S.A.

EMPRESA DE SOLUCIONES, SER..

FRIMACS.A.

DISTRIBUCIONES GRANABASTO..
ORGANIZACION NACIONALDES..
CONSTRUCCIONES, DISENOS, ES..
FORERO RODRIGUEZ LUIS MIGU..

METROLINEA S.A.

FRIGORIFICO METROPOLITANO ..
CONSTRUCTORA MARDELS.A.

LAMUELAS.AS.

CAMACHO HIGINIO
TRANSPORTES PIEDECUESTA S.A.
CENTRAL MOTORS.A.S

CENTRAL DE ABASTOS DE BUCA..

Servicios
Mantenimiento
Transporte
Alimentos
Comercio
Construccidén
Alimentos
Transporte
Transporte
Construccion
Salud
Vehiculos
Vehiculos
Vehiculos

Inmobiliarias

- $49/529,3M
© $47.815,8M
" $47.055,7M
" $47.006,2M

Si bien el Mid Market es el segmento con mayor diversidad de empresas (487), sus

necesidades para crecer son similares

Fuente: CCB. Analisis Upside. B: miles de millones. Nota: se excluyeron sucursales y agencias
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+50% facturan entre

Distribucion empresas por ingresos

Profundizando en las empresas del Mid Market de la Camara

79,3%

(a4

B Malo

I Moderado

I Bueno

B Excelente

Fuente: CCB. Analisis Upside. B: miles de millones. Nota: se excluyeron sucursales y agencias




;Como desde la Camara podemos apoyar al Mid Market?

4 Alinear los equipos con definiciones y\
j conceptos nitidos de estrategia
ll l organizacional, para impulsar el

\ L crecimiento de las empresas )

( \ )
9 Acceso a productos financieros
_ (estructuracion de proyectos,

gf financiacién, etc.)
" )

La Camara debe empezar a crear
contenidos sofisticados y programas
relevantes de largo plazo, donde las
empresas del mercado medio sientan
que la Camara los trata con grandeza
y majestad. Estos contenidos deben
desarrollarse alrededor de cuatro
grandes tematicas

7

\

Potenciar las habilidades gerenciales
18] (intervenir gerentes)

J

w

Procesos de internacionalizacion

J

La Camara debe generar contenido que le permita conocer, aprender de estas
empresas y posicionarse como un referente en este segmento



Acercarnos al Mid Market implica especializacion y profundizacion

estrategia - financiamiento — habilidades
gerenciales - internacionalizacion

Conjunto de
habilidades,
conocimiento y
especializacion

Posicionarse bien en el mercado medio requiere que el equipo de la
Camara adquiera conocimiento y experiencia en los diferentes temas
a trabajar.

En cada uno de los temas, la Camara debera adquirir un conocimiento
profundo

Estrategia debe ser el eje central por donde se empieza a tener una
conversacion con las companias, aquellas que tengan su estrategia
clara podran trabajar en los otros temas, las que no deberan resolver
este tema

El portafolio de productos y contenido para abordar estrategia debe
ser tan amplio que debe permitirle a cualquiera de estas empresas
consumir algo, desde un articulo, una charla, un evento especializado
0 una consultoria

Sobre los 4 temas definidos el equipo debe disefiar multiples
productos de forma que le pueda llegar a todas las empresas del
mercado medio, de aca la importancia de no atenderlo solo con
consultoria sino también contenidos



Propuesta de valor

Programas para el
crecimiento
rentable de su
empresa

Habilidades
gerenciales mas
afines con las
necesidades del
negocio

Empresas entre
5.000 y 50.000

de ingresos

(crecimiento y Ebitda
positivo)

Aumente sus
estandares y y sea
una compania
ejemplo para la
region

Tenga acceso a
productos
financieros para
apalancar el
crecimiento de su
negocio




Siendo la internacionalizacion
un tema central para estos
segmentos, es fundamental re
enmarcar nuestro
entendimiento sobre este

concepto



:Como es el panorama de ‘internacionalizacion’ hoy en

Santander?

*Exportaciones - enero-agosto, 2018-2019, miles de délares FOB

Exportaciones por sector -2018,
millones USD/FOB

Antioquia F1§3.073.182 119,4% 122%
Cesar . 1$2.209.799 @ 13,9% -13.2% [0
Bogota, D.C. . $1.661.821 [ 110,5% -5,3% | $ 885
Cundinamarca = $ 1.427.540 T 9,0% 14,6% 20-2,3%
La Guajira [0 $ 1.079.691 06,8% N -36,4% $77-8,7%
Valle del Cauca 711 $1.222.710 % -1,7% | $109-12,3%
Bolivar 1 $ 1.057.651 6,7% -3,9% | ’
Atlantico [ $ 864.643 115,5% 8,7% I
Caldas [ $ 542.337 1 3,4% -2,8% |
Magdalena = $ 496.358 3,1% 9,4% I
Cordoba [ $406.437 72,6% -11,6%
Huila 1$311.556 12,0% 79.1%
Risaralda ' $292.150 1,8% 12,4%
Boyaca ! $ 255.390 11,6% -20,5% [
Norte de Santander || $ 264.938 1,7% . 34,3%
__________ Quindio 1 $180.854 2 11% . 133% .
| _Santander 1$189.934 012% B20,7% |
Cauca | $136.223 10,9% 10,2% 1 [
Narifio | $79.190 10,5% 36,5%
Tolima ' $52.971 10,3% -26,5% _ _ _
Chocod $32.777 10,2% 19.2% M Alimentosy bebi.. ll Agropecuario
2019 (ene-agosto) % de total Var 18-19 B Manufactura I Petréleo y deriv..

Si bien Santander es una de las regiones con mayores crecimientos en
exportaciones vs el ano pasado, tiene una muy baja participacion

Nota: *Excluye petréleo y derivados. Fuente DANE. Analisis: Upside



:Como es el panorama de ‘internacionalizacion’ hoy en
Santander?

= 405 empresas exportadoras de productos no minero energéticos (0,4% de las empresas del
departamento)

= 20.481 turistas extranjeros (corresponden al 3,9% de los turistas que recibe el departamento)
= 2 zonas francas

= Entre agosto 2018 y julio 2019 la inversion extranjera en Santander sum6 US$33,5 millones, con
tres proyectos provenientes de Estados Unidos y Canada, principalmente en el sector de servicios
financieros y agroindustrial.

= |nternacionalizacién de la economia naranja:

« En 2018 las exportaciones de economia naranja de Colombia ascendieron a US$246,2 millones

 Bucaramanga representa el 7,8% de las exportaciones nacionales de industrias 4.0 (BPO,
Software, Salud, Audiovisuales y contenidos digitales, Comunicacion Grafica y Editorial)

A pesar de que la region ha hecho esfuerzos aiun no logra consolidarse como una
region ‘internacionalizada’ y ademas tiene una vision que se limita a la balanza
comercial



Entendiendo la internacionalizacidon, mas alla de la balanza

comercial

Tanto en Empresas Tractoras,
Emprendimientos de Alto
Impacto y Mid Market, la
fortaleza esta en actividades de
servicios.

Es fundamental entender como
son los modelos de
internacionalizacion de estas
actividades y como se miden

¢{Qué es internacionalizacion?

Crear una posicion propia en un mercado externo.

Intercambios de conocimientos, capital humano e
informacidn con organizaciones globales

No necesariamente viajan las empresas y sus
productos/servicios; pueden viajar negocios, modelos
comerciales, know how, marcas, buenas practicas, tecnologias,
modelos de negocio, sistemas de distribucion, etc.

Internacionalizar es acerca de probar si un negocio del
“core” es rentable en otro alcance regional

La Camara debe trascender hacia un entendimiento de internacionalizacion como

flujos globales



Referentes de empresas con modelos de internacionalizacion

Tiendas en EEUU \
Sistema de

u 0 i
‘b 10% de su capacidad kot = * Presenciadirecta en OndadeMar
7

de produccion total en .
ARGOS EEUU. SuUra = Chile Q transporte en Costa
Medellin P )e = Produce toallas UIPDUX  de Marfily Brasi
\()'- =  Plantas en EEUU, Grupo @ . Innova-
Eree S fami.n,oa higiénicas Nosotras

2 . L. -' = Presenciaen
) México, Centro América, (] en Argentina; +16% sanoec.'
nuGtﬂ#gsa Malasia, Perd, Chile de este mercado 5 0 FEUU

®
z team ’ Presencia directa en . P:z?nt.a de empaq:Jes O—\“ Presencia en
Bogots SV ciyeico | (over Jpisicsentazely QIO ecadoryren

. —
older g (@) =

AN

Fabrica de dulces filales en EEUU, lHonduras, . Operacion ?fgg?;kgﬁaliscuador El ngelo de n‘egocio e
en Sudafrica Salva_dc?r, Panama,NRep. ] Salvador G la. Hond ! ngmo, Brasil, Argentina,
Dominicana, Espafia, Peru alvador, Guatemala, Honduras, Chile, Ecuador, Pert, Costa
Ecuador Nicaragua, Panama y Rep.Dominicana Rica /
N
Bucaramanga &?

Las empresas de Santander tienen una gran deuda de internacionalizacion con su region ;Como
desde la Camara las ayudamos a cerrar esta brecha?



Referentes de iniciativas para conectar globalmente a empresas

Global Iniciatives Acceso a instituciones multilaterales, gobiernos y coaliciones
empresariales internacionales y a conversaciones con organismos de la

U.S. Chamber of Commerce  economia mundial.

Coalicién Empresarial Global Eficiencia y sostenibilidad de

Instituciones Internacionales

(B20) recursos
= Dialogos con formuladores de = Liderar respuesta empresarial a = Dialogo ente formuladores de politicas,
politicas del G20y G7 politicas acordadas en el G20 partes interesadas y el sector privado,

para promover el crecimiento

= Desarrollo de iniciativas con el FMI = Representa intereses e - g
y el Banco Mundial empresariales econdémico global, S|m.u.ltaneamente
- : . velando por un uso eficiente de los
= Tematicas: =  Contribuyen desde su vision, a la recursos naturales
«  Economia agenda del G20 (comparten
] ideas, informacidn, recursos) = Temas:
* Tecnologia * Manufactura
Diversidad + Logistica global
Comercio e inversion »  Construccién y desarrollo urbano

inernacional . . .
* Uso de la tierra y agroindustria

«  Gestion de datos
*  Financiamiento



:Como volver a estas
empresas protagonistas de su
region?

;Queé narrativas contar?



Revista Accion de CCC: un referente de historias de éxito empresariales

Este unicornio
es nuestro

K
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Los emprendedores digitales de Cali apuntan alto en sus aspiraciones
por convertirse en el nuevo unicornio colombiano. Con modelos de
negocio innovadores, perciben un futuro prometedor en las grandes
ligas del emprendimiento digital.

Simon

Borrero -
CED & Co-Founder Ragpl =5
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Caso para la accion



Caso para la accion

1. Estructurar planes de visitas, acercamiento, interaccion, relacionamiento con estas
empresas:

= ;Qué desafios tienen?
= ;Sobre qué queremos saber de ellas?
= ;Cudl es su agenda de crecimiento?

2. Recopilary difundir historias y narrativas de éxito de estas empresas

3. Construir hoja de vida de cada una de las empresas, documentando toda la
informacidn relevante de éstas y de nuestras intervenciones, con el fin de tener
trazabilidad de sus trayectorias

4. Entender modelos de internacionalizacion de servicios, explorar mercados
potenciales para estas empresas, y entender como medir la internacionalizacion

5. Desde un entendimiento de las circunstancias de las empresas, empezar a
generar contenido probando distintos productos. No necesariamente todo el
contenido debe ser desarrollado internamente, debemos conectar a las empresas
con el contenido mas pertinente para ellas.



=
R

UPSIDE

Radical Consulting®

+ Escogencias de la unidad del negocio
+ Contexto de la regidon

+ Caracterizando las NAMs

+ Comunidades de Excelencia

Territorios
Empresariales



Enmarcando el jpara qué? de la unidad de Territorios Empresariales

Utilizar los activos empresariales de la
region para el cierre de brechas
economicas, sociales y ambientales



Planteamiento Estrategico Basico

Escogencia
s

Implicaciones

Dimension

Modelo de o , .

. Ponemos a disposicion de estas empresas, plataformas, herramientas, soluciones de
Negocio (;Donde [uE:lelll 3cCeso
reside el valor?)
Posicionamiento Habilitamos el acceso de estas empresas a herramientas que las ayuden en sus desafios
Esencial (¢A qué le A= de productividad. Permitimos que todos lleguen a nuestro producto empaquetando

juega?) soluciones/herramientas de productividad

Disciplina de

mercado )
> Excelencia U duct o implica t delo alt ¢ tandarizad tent
(;Qué debe hacer operativa n producto masivo implica tener un modelo altamente estandarizado y consistente.

sistematicamente
bien?)

Creamos productos masivos para sectores en particular. Se siente cercano y a la medida

Alcance Sectorizado pero es el mismo producto para muchos (comunidades de excelencia por sector)

Negocios de acumulacion media, pequefias, micro de sectores tradicionales, Pymes




Contexto de la region



Pobreza monetaria y pobreza multidimensional

Evolucidn indice Pobreza Monetaria
%

48,
42,0%

38,
32,4%

30, 9
32,7% 28,6% 28,0% 26,9% 27,0%
29,3% :
26,8% 24, 24,39 2%3% 22, 2
19,7% o, 23,7% BhS—""
,6% 8% 20,8% = 20,1%
1839 19,5% 19,6% 170, 18,00 18,9% 201%
15,4%
13,1% 12,4% 12,4%

116%  10,2% 10,1% 104% 11.6%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

M Bogota D.C. M Total Nacional

I Santander

B Antioquia
M Atlantico

indice Pobreza

Multidimensional
%, 2018

Bogot4 D.C. .4,4%

Cundinamarca -11,5%

Risaralda 12,5%
Santander - 12,9%
Valle del Cauca 13,6%
Caldas 15,3%
Meta 15,6%
quindio [N 16,2%

Boyaca 16,6%

antioguia || 7.1%

¢Como desde la Camara potenciamos la ventaja que tiene Santander de ser uno de
los departamentos con mas bajos niveles de pobreza?

Fuente DANE. Analisis Upside.



Tasa de desempleo por departamento
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Fuente DANE. Analisis Upside.



Niveles de subempleo

Tasa de subempleo subjetivo

37

% 0
312977 3L6% 54 4o

2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007

M Santander

% 36,6%

2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015

M Total departamental

2016
2017

2018

Por
competencias

Por ingresos

Insuficiencia

de horas

Empleo inadecuado por competencias y por ingresos

18,5% 16,8% 15,99%16,3%
16,7%
0 ’ 15,5% 0
14,9% 0 12.6%
2/ 9,6% 916%
,3%

26,3% 26,3%
° ° 22.8%

11,5% 10,306 10,6%  10,9%

9,4%

6,2% )
AN M SN ONOOO O A NMSS W O N 0
OO0 OO0 O OO0 OO AH ddddAd oA d o
S O O OO O OO 1O OO0 OO0 OO0 o O O
NN NN NNNNNCNSCX

El decrecimiento en los niveles de subempleo es otra senal del fortalecimiento
economico y social de la region

Fuente DANE. Analisis Upside.



Caracterizando las NAMs



Caracterizando los Negocios de Acumulacion Media

ievse

1noal

Tienen un enorme desafio de productividad
Alta participacion en actividades rurales

El duefio es experto en su oficio y con su familia atiende un negocio
tradicional

Expertise en el oficio pero no en la administracién del negocio

El tamafo del negocio no ha cambiado en mucho tiempo
Manejo de efectivo

No hay control sobre el inventario

Pobre asignacion de funciones y responsabilidades
Desinformacion y percepcion negativa sobre tramites y requisitos

Son muy relevantes en el tejido empresarial de una regién, pues son grandes
generadores de empleo

La intervencion en Negocios de Acumulacion Media se debe centrar en aumentar su

productividad



;A que tipo de empresas nos dirigimos desde esta linea?

Territorios empresariales, formales, productivos 'y Distribucién NAMs por ciudad
sostenibles
y 103.644 $8.048.251M
99,2% 21,8% SANGIL
3,5%
1D MARKET 487 $6.886.198M GIRON
0,5% 18,6% 6,5%
PIEDECUESTA

EMPREND. DE ALTO | 304 I$9.070.70ll\/| 6,7%

MANGA
IMPACTO | 0,3% 24,6%

86 $12.931.076M Otras
TRACTORA | 7 o I 35.0% - %
104.521 $36.936.226M
100,0% 100,0% 14,1%
# NITs Ingreso Consolidado

Esta unidad de negocio debe tener como foco las regiones, trabajando muy de
cerca con el area de regionalizacion

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Distribucion NAMs por actividad econdmica y antigiedad

Distribucién NAMs por actividad econdémica

Conveniencia

Restaurantes
Actividades profesionales NN 6.039-5,8%
Textil y curero I 4.888-4,7%
Agriculturay ganaderia N 4,606 -4,4%
Construccion M 4.485-4,3%
Manufactura P 4.141 - 4,0%
Tiendas de ropa T 4.043 - 3,9%
Comercio B 3.570- 3,4%
Asociaciones N 3.415-3,3%

Talleres de mecanica BN 2.970-2,9%
Droguerias M 2.893-2,8%
Transporte FEEN 2.881-2,8%
Peluquerias MW 2.797-2,7%

Comercio de Alimentos N 2.485 - 2,4%

Comercio para el hogar NN 2.404 -2,3%

Inmabiliarias 379-2,3%

Servicios 278-2,2%

Ferreterias 211-2,1%

Comunicaciones 174-2,1%
Mantenimiento

2
2
2.
2.
2.

P
©
(€51
N
H

9
>

Turismo BN 1.774-1,7%
Act. financieras y seguros W 1.742-1,7%
Recreacion’y Cultura W 1.727-1,7%
Salud B 1.706-1,6%
Bares N 1.687-1,6%
Comercio ambulante W 1.647-1,6%
Vehiculos B 1.524-1,5%

Tecnologia BN 1.417-1,4%

Panaderias W 1.344-1,3%

Elaboracion Alimentos B 1.326-1,3%

Educacion 1.160-131;/%6_3 6%

Otros .

IR

B Excelente

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias

§3}0.672 -11,3%

1

B valo M Moderado

Distribucion NAMs por antigtiedad

+70% de los

comercios tienen

i menos de 10 afos

en el mercado

0,2%

III'III.._ S .
0 20 30

R R R
1 Q2 o 9 9
o o o o o
40 50 60

0,0%

0,0%

0,0%



;Como es la relacion de las NAMs con la Camara?

IR Calidad Info. Cumplimiento Efecto G Usabilidad

18,79%

99,93%

M Bueno M Excelente M Malo M Moderado

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Caracterizando las los comercios de Conveniencia [TITIT\ 11.672

rm comercios
| (11,3%)

IR Info.  Cumplim EfectoG Usabilidad Distribucién por antigiiedad

o
)

= 70% de los

comercios tienen

Y o menos de 10 anos
II en el mercado
5

)
R
NIRRT
i © o o ©°
10 15 20

25 30 35 40 45 50 55

100,0%

13,3%
12,6%

6%

0,0%
0,0%
0,0%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%

Distribucioén por ciudad

SAN GIL
3,3%
GIRON
7,5%

\\

PIEDECUESTA
7,9%

13,3% FLORIDABLANCA
17,4%

¥ Bueno M Excelente M Malo [ Moderado

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Caracterizando las los comercios de Hospitality ~. 10.335
gg comercios

IR Info. Cumplim EfectoG Usabilidad Distribucion por antigiiedad (10%)

29,9%

,5%

6%

4%

..--- 0,2% 0,1% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
20 25 30 35 40 45 50 55 60 65

99 98% Distribucién por ciudad Hospitality
693-6,7% 1.081-10,5%

SANGIL ' Turish pjamiento
5,6%

GIRON
5,7%

PIEDECUESTA
5,8%

FLORIDABLANCA G
12,0% Restaurantes

[ Bueno M Excelente M Malo ¥ Moderado

Fuente: CCB. Analisis Upside. Nota: se excluyeron sucursales y agencias



Comunidades de Excelencia
como marco de pensamiento
para intervenir las NAMs



Elementos claves de las comunidades de excelencia

¢{Qué implica desarrollar una comunidad

;Qué son las comunidades de excelencia? )
éQ de excelencia?

Es una herramienta que, a través de mejoras basicas
pero muy potentes, busca aumentar la productividad
de las NAMs

Producto completo que abarca integralmente lo que
necesita un negocio.

Desde el entendimiento de una actividad econdmica,
permite llegar a muchos con un mismo programa
(amplio alcance)

Si bien es un producto masivo, tiene la virtud que
puede hablarle de una forma cercana a cada uno de los
diferentes tipos de negocio

Se comienza disefiando un modelo general y a partir
del conocimiento que se va adquiriendo de ellos es
clave identificar tipos de negocios diferentes dentro de
cada tipologia.

Se inicia con una hipdtesis general y se iran
construyendo énfasis a partir de los aprendizajes

Mapear el ecosistema de instituciones para trabajar con
ellos, dado que los NAM son importantes en volumen
sera necesario aunar esfuerzos con otras entidades

|dentificar expertos en los diferentes negocios que le
ayuden a la Camara a entender mejor los modelos de
negocios y las palancas claves de cada uno. Estos
expertos deben ser personas con experiencia practica y
no venir de la academia.

Todo los contenidos le deben servir al empresario para
vender mas y ganar mas plata

Desarrollar herramientas virtuales que permitan la
escalabilidad del producto

Involucra a diferentes areas de la Camara, no solo a
esta unidad

Las comunidades de excelencia deben tener contenidos relevantes para los
empresarios y a la vez exigentes, que los obligue a avanzar en su negocio



Elementos para disenar la comunidad de excelencia

Transformacion | Cumplimiento
digital normativo

Informacion y
Comunidad conocimiento

de

, excelencia
Asesoria

Formacion
experta

Eventos Red de
especializados | proveedores
aliados

Cumplimiento normativo: regulacion con la cual deben cumplir
los negocios, asi como las entidades ante las cuales se deben hacer los
respectivos tramites

Informacioén y conocimiento: convierte los datos en informacion
relevante para ellos e integra informacién de terceros que resulte de interés
para los empresarios comparando su negocio con otros similares

Formacion: disefia programas para que los empresarios adquieran las
destrezas que necesitan para aumentar la productividad

Red de proveedores aliados: directorio de contactos para mejorar
proveeduria del negocio, imagen, mantenimientos, cambios en el negocio
para cumplir con la normativa que los rige, entre otros

Eventos especializados: permitirles participar en eventos que los
mantengan actualizados y aprendiendo de su oficio

Asesoria experta: herramientas virtuales que les permitan prepararse
para la visita de una secretaria o resolver observaciones que encontraron
durante la misma

Go to market: contenidos gue generen engagement por parte de la
comunidad

Transformacion digital: mejorar lo temas de servicio al cliente,
reducir perdidas y optimizar procesos. Incorporacién de tecnologias que
mejoran la eficiencia del negocio y el cumplimiento normativo (facturacion
electrénica)



;Como llegar masivamente a las NAMs?

Perfil: nombre del negocios

= Llegar a un amplio nUmero de negocios nos obliga a disefar bajo
la premisa de la virtualizacién y la exponencialidad, aca todos los
productos deben ser pensados para que escalen.

R B

= El contenido debe poder sr consumido virtualmente. Un resumen ; - -MAduUSi * Tramites y
de los conceptos basicos, unas recomendaciones, los formatos Sqruficadss
que les sirvan para hacer los ejercicios, etc.

= Las comunidades de excelencia deben ser disefiadas para que
sean un App con contenidos digitales, alertas, informacion
relevante para el negocio, asistente de servicios y calendario para SendtorD ,
recordarle fechas claves (renovacién, pago de impuestos, _ y&s:ta la . ~+ Meventos

inventarios,...) § ;;’r':s‘é e e
= Los manuales del buen empresario son '

productos tremendamente poderosos para (. Nimero de empresas registradas ;Como va la regiéon?

el que tiene un minimo de tecnologia » Numero de empresas renovadas 4 e
+ Indice de densidad empresarial / J A\
* Ingresos acumulados ‘

+ Ebitda acumulado
» Exportaciones
( Importaciones

Las comunidades de excelencia deben convocar todas las
areas de la Camara y resultarles exigente para ellas




Activando comunidades de excelencia en la Camara

Revision de la

Seleccion de la Disefio de la
base de datos i ) ..,
S actividad comunidad de Activacion
de Territorios L :
. economica excelencia
Empresariales
= Identificacion de las = Escoger la actividad a = Escoger la actividad a = Activacion de la
actividades trabajar como trabajar como comunidad de
econémicas mas comunidad de comunidad de excelencia
relevantes y excelencia excelencia = |dentificar espacios de
caracteristicas: = Revisar la BD del colaboracion con otras
*  Registro mercantil registro mercantil para areas de la Camara
) Fenovadas entender el potencial = Identificar nuevas
ngresos . .
Activos de impacto de la comunidades a
comunidad priorizar

Disenar una comunidad de excelencia que mejore la productividad de los
negocios, con un programa que genera cercania con la Camara



Propuesta de Valor — Negocios de Acumulacion Media

Lo conectamos
con otros como
usted

Tenga acceso a un
ecosistema de
aliados para su

negocio

Negocios de

acumulacion
media

Esta es una propuesta
de valor genérica que
se enriquecerd para
cada comunidad de
excelencia de acuerdo
con sus
particularidades

Mejore la
productividad de

SuU negocio
(domine lo basico y
genere excedentes)

Evite problemas
con las

autoridades de

control
—le proveemos la
informacién para que sea
mas facil cumplir con la
Ley-




Referentes de herramientas
que buscan aumentar la
productividad de pequenas
empresas



Referentes — CC Canada

Canadian
Chamber of
Commerce

N

Tools for Small Business

This page contains links to valuable information to help your business grow ar
compete.

Seminars
o Marketing, accounting and sales seminars offered by Small Business BC

Administration and Finance

Business Development Bank of Canada

Canada Border Services Agency: SME Centre
Canada Business Network

Canada Revenue Agency: Information for Businesses
Export Development Canada

Industry Canada: Information for Businesses

o ©o o 0o 0o ©o

Customer Service
o Just Waiting to be Served: Profit July 2013

Human Resources

o The Canadian Chamber of Commerce: Toolkit of Training Resources for
Small- and Medium-sized Businesses

Universities Canada: Programs and Scholarships

Canadian Apprenticeship Forum: Resources and Tools

Citizenship and Immigration Canada: Hire Foreign Workers

Human Resources and Skills Development Canada: Jobs and Training

o o o o

Exporting
o Go Global Toolkit for SMEs
o Go Global Workshops

Conexion con otras
instituciones/
organizaciones para
el desarrollo del

BUSINESS HOW TOS & CHECKLISTS

Looking to start, grow or exit a business? Use our free business checklists, how-to guides and
resources to achieve your business goals.

negocio

Business Plan Checklist Business Plan Template and Cash Flow Business Planning Resources Guide

Forecasting Tool

Herramientas
(Guias/Check
list/templates) para
mover las palancas
de los negocios

This supplementary guide to our Business Pianning
Checklist provides useful links and resources to help yo
in your business planning process, Links include busine
plan guides, templates and samples to help you write yi
plan.

Download Small Business BC's Business Plan Checklist and
find out the eight key core components of a business plan
and advice on the information you should include in your

plan. achieve your business goals.

Download Small Business BC's Business Plan Template and
begin crafting a professional document that will help you

FIND OUT MORE O FIND OUT MORE OO

Effective Marketing and Sales Guide Evaluate Your Business idea

FIND OUT MORE O

Guide to Registering your Business fo

Export

Do you know if your business idea has real potential?
Using these steps, you can determine if your business idea
is viable.

The first time you write a marketing plan it can be quite a
daunting task, knowing what to consider, what tools to
use, which markets to target. Small Business BC's guide to
effective marketing and sales can help,

Find out how to register your business for exporting
goods from Canada. Small Business BC's guide takes you
through the key steps you should consider and the
resources you need to help you along the way.

FIND OUT MORE O
FIND OUT MORE O
FIND OUT MORE 3

How to Export Goods from Cana

Are you looking to export goods from Canada
internationally? This step-by-step guide takes you through
the points to consider before exporting and reaching the
Canadian border

Guide to Registering your Business for How to Choose the Right Business

Import Structure

Find out how to register your business for importing
goods to Canada. Small Business BC's guide takes you
through the key steps you should consider and the
resources you need to help you along the way.

Before registering your business, you should consider the
different options available to you. Find out the advantages
and disadvantages of the three common types of
businesses: Sole Proprietorship, Partnership, and
Corporation.

FIND OUT MORE O
FIND OUT MORE O
FIND OUT MORE O



Referentes de iniciativas en Estados Unidos para empresas
pequenas

Small Business Nation

Project of The U.S. Chamber of Commerce

$ CHAMBERO

Business...Or

FCOMMERCE com
| "

INé

WELCOME TO THE MARKETPLACE

Lg'l PLAN YOUR oo LAUNCH YOUR {JQ-\‘L MANAGE YOUR E./\/‘ GROW YOUR
o) 2 [I
néo BUSINESS @ BUSINESS BUSINESS ul]u BUSINESS
° Ready to turn your idea into a Ready to launch your Be THE boss. Own the day-to- “If you're not growing, you're
5 business? Now it's time to business? Register, file, and day operations and drive dying.” Find new customers,
transform your idea into a start doing business. towards success. funding and tactics to take
reality today! your business to the next
A Chaose Your Business Name Paying Taxes
. . Y level.
Writing a Business Plan Register Your Business Stay Legally Compliant
Buying Business or Franchise Get Federal Tax ID Number

Small Business Tax Deductions Exporting Product

Home Based Business

Apply for Licenses and Permit

Employees Benefits
Managing Your Business
Best Credit Card Processors Finances

Women-owned Businesses

Small Business Grants

Business Bank Account Veteran-owned Businesses

GUIDE TO GOOGLE ANALYTICS IMPROVE YOUR BUSINESS CREDIT SCORE

Small Business Insurance

Become a Federal Contractor
Choose a Business Structure * Tools and Template * Control Your Online Reputation * Grow Your Business Fast

GUIDE TO LICENSES
AND PERMITS

GUIDE TO MARKET RESEARCH

Small Business Loans

‘ Proveen una caja de
' herramientas para

estos negocios




Caso para la accion



Priorizando la primera comunidad de excelencia de la Camara

¢Por qué se prioriza esta comunidad?

= Suficientemente grande (8.561 empresas) para probar las
hipotesis de intervencidn, pero no tan amplio que se
presentaran tantos segmentos que dificultara realizar la
prueba de la pertinencia de contenidos.

Restaurantes

= Construye sobre los aprendizajes y resultados de la
metodologia de Nucleos (restaurantes)

= Nos permite desarrollar un programa que sirva en
Bucaramanga y simultaneamente se pueda llevar a las
regiones

= Es coherente con los resultados del Modelo de formalizacion
empresarial para la competitividad regional en Colombiag,
donde se priorizan los restaurantes/servicios de comida
como una de las actividades foco de las NAMs a intervenir




Caso para la accion: Disenar piloto que aumente nuestra relevancia en
NAM

1) Priorizar una actividad econémica para = Optimizacion de costos
construir la comunidad de excelencia desde la
vision de "producto completo” entendiendo
las multiples dimensiones en las que los NAM
requieren informacion, capacitacion y
conocimiento:

Contar con un experto en el tema, desde la
practica y no desde la academia, que ayude
en la identificacion de las palancas criticas de
crecimiento.

= Palancas criticas de crecimiento 3)  Los manuales para un negocio exitoso buscan
hacer mas facil la labor del empresarios,
permitiéndoles acceder a lo que necesita para
" Requerimientos de Ley crecer. Esto debe combinar oferta de Camara
gratuita y pagado, asi como contenido fisico
y virtual.

= Capacidadesy habilidades a desarrollar

= Recursos humanos

= Directorioo de contactos en temas como:
abastecimiento, mantenimiento, mejoramiento
del negocio y prestacion de servicios

Los manuales seran una forma practica y escalable de atraer usuarios hacia una ruta de
crecimiento para los negocios que se vea reflejado en la formalizacion del negocio en
multiples aspectos



=\ ,
) ~ |Capital Humano

UPSIDE

Radical Consulting®

+ Escogencias de la unidad del negocio
+ ;Qué entendemos por Capital Humano?

+ Problema y solucion propuesta

+ Caso para la accion




Enmarcando el jpara qué? de la linea de Capital Humano

Desde un entendimiento de los
contextos de la region, fortalecer el
capital humano desde su mentalidad,
conocimientos, destrezas y
competencias, para facilitar la creacion
de bienestar personal, social y
econdmico en la regién



Planteamiento Estrategico Basico

Dimension

Modelo de
Negocio (;Donde
reside el valor?)

Posicionamiento
Esencial ;A qué le
juega?)

Disciplina de
mercado

(;Qué debe hacer
sistematicamente
bien?)

Alcance

Escogencias Implicaciones

Activacion de la Somos creadores de demanda alrededor del fortalecimiento del capital humano
demanda de las empresas y la region.

Somos los mejores en desarrollar contenidos y herramientas alrededor del
fortalecimiento de capital humano en tematicas muy puntuales (habilidades
gerenciales, blandas)

Variedad
especifica

Excelencia

. Excelente calidad de los contenidos
operativa

Segmentado Contenido pertinente para los distintos lideres de la region

Lideres empresariales, formadores, tecnécratas




;Qué es el Capital Humano?...

Conocimiento

Capital
Humano

Destrezas

Competencias

Fuente: OCDE

...es el conocimiento, las
habilidades, las competencias
y la mentalidad de los
individuos, que facilitan la
creacion de bienestar
Mentalidad persona!, S?Clal y
econdmico.

El capital humano es el eje
central de la competitividad y
del crecimiento econdmico
de las regiones



;Como podemos contribuir al fortalecimiento del capital humano
de la region?

Los distintos lideres de la region tienen la tarea de mantener las economias locales vibrantes,
competitivas y sostenibles. Estan tomando decisiones con enfoques poco adecuados pues no
cuentan con el conjunto de habilidades, herramientas y mentalidad para navegar
exitosamente en un mundo que cambia a un ritmo acelerado.

Empresariales Formadores Tecnocratas

Construir herramientas bajo una légica de generar impacto en algunos lideres para que ellos a su vez amplifiquen el
impacto en sus equipos.

Programas de formacién basados en competencias, de corta duracion, por médulos agiles y flexibles.

Enfoque practico que garantice que los contenidos sean Utiles e implementables.

La Camara actia como curador, editor y promotor de contenidos y herramientas de
altos estandares para el desarrollo de los lideres regionales



Enfrentando grandes desafios del capital humano de la region

Life Long Learning

Habilidades gerenciales Competencias del siglo XXI

- Formac;lon de equipos = Habilidades de aprendizaje: = Desafios cambiantes que requieren
gerenlaales aIrederr de grandes desarrollo de pensamiento critico, estar en permanente actualizacion y
desafios empresariales como: creatividad, colaboraciéon y formacion:

Estrategia (escogencias y
renuncias)

Analisis de informacion
Planes de expansion
Procesos de M&As

Procesos de
internacionalizacion

Evaluacién de un nuevo
negocio/inversion

Como escalar un negocio

Otras tematicas

comunicacion

Literacy skills: inglés, informacion,
manejo de nuevas tecnologias,
lenguaje de programacion.
Desarrollar estas habilidades
potenciara la entrada de compafias
internacionales

Habilidades de la vida: flexibilidad,
liderazgo, iniciativa, productividad,
habilidades sociales

Tecnolégicos, nuevos
mercados, modelos de negocio,
sociales, politicos, ambientales,
etc.

Programas:

De corta duracion

Flexibles

Con enfoque practico

Con contenido especializado en
tematicas relevantes para su
desempefio profesional



Propuesta de Valor — Capital Humano

Tome mejores
decisiones como
lider, que generen

externalidades

positivas en el
territorio

Tenga acceso a
contenidos y
herramientas de
altisima calidad
para su formacion
como lider

regional

Lideres
regionales

(empresariales,
formadores y
tecnocratas)

FOCO para NAMs
Productos segmentados

Mentalidad
abierta,
empresarial, que
entiende
elementos de
competitividad
o] [e]oF:]

Tenga un mejor
entendimiento de

los contextos de
su region para
ejercer su rol
como lider




Caso para la accion

. Identificar los principales lideres de la region por tipo

(gerenciales, tecndcratas, formadores). Estimar cuantos son,
donde estan, qué iniciativas lideran

. Estructurar un piloto con contenido alrededor de los tres

grandes desafios expuestos: habilidades gerenciales,
competencias del siglo XIX'y life long learning



Referentes de programas dirigidos a lideres en regiones

MINNESOTA

szl LEADERSHIP PROGRAMS

GROWING MINNESOTA

= Ofrece dos programas dirigidos a los lideres empresariales del estado de Minnesota:

1. Leadership Minnesota: para un grupo selecto, este programa permite entender
que esta detras de la economia del territorio y como las politicas publicas
impactan el entorno empresarial.

2. Leaders Lab: Busca involucrar los lideres empresariales de Minnesota en el
desarrollo regional. Cuatro sesiones de dos dias completos alrededor de todo el
estado de Minnesota visitando principales industrias y hablando con diferentes
empresarios

= A través de estos programas los participantes pueden ampliar su red de contactos,
tener un mejor entendimiento del panorama empresarial del territorio y de las
condiciones politicas que incluyen en él



— N Redes y economia

N eficiente
UPSIDE

Radical Consulting®

+ Repensando la unidad de Registro
+ Efectos de Red

+ Eficiencia en Procesos

+ Caso para la accion




Realidad actual de Registro

= Registro es la principal fuente de ingresos de la Camara (75% en el 2018) y ha crecido de forma
sostenida.

= Sin embargo, estos ingresos se veran afectados en el corto plazo por las nuevas decisiones
regulatorias sobre las tarifas de renovaciones y matriculas.

= Adicionalmente, los empresarios perciben al registro como un tramite obligatorio y no como una
herramienta util para sus negocios. Antes, tener el registro mercantil era motivo de orgullo para el
empresario, ahora se percibe sélo como un requisito.

= La vision hoy de Registro limita el relacionamiento con los empresarios. Tener Unicamente contacto
con los empresarios una vez al afo para hablar de la renovacion nunca hara que nos perciban
como una herramienta Util para sus negocios.

Esta situacion le exige a la Camara responder: ;como no perder relevancia de cara a los
empresarios? ;como volver el registro un instrumento de competitividad para el
empresario?



Re enmarancando el jpara quée? de Redes y economia eficiente

Propiciar un desarrollo eficiente
de los negocios desde el acceso a
redes y procesos/tramites
simples y agiles



Planteamiento Estratégico Basico

Dimension

Modelo de
Negocio (;Donde
reside el valor?)

Posicionamiento
Esencial ;A qué le
juega?)

Disciplina de
mercado

(;Qué debe hacer
sistematicamente
bien?)

Alcance

Escogencias Implicaciones

Nuestro valor reside en poner a disposicion de los empresarios una plataforma
para poder conectarse entre si y con otros actores del entorno empresarial bajo
un modelo de economias eficientes

Plataforma de
fulfillment

Acceso Abierto a todos los empresarios

Poder desarrollar un modelo de economias eficientes para los empresarios exige

Excelencia T . . . s
. tener una desciplina altamente estandarizada, sin excepciones, donde los tramites
operativa ..
ocurran de forma eficiente
Desde un entendimiento de los distintos segmentos de los empresarios, los
Segmentado

enrutamos en los procesos que requieran de acuerdo con sus necesidades

Empresarios que ven la formalidad un mecanismo para crecer — Todas los actores de la actividad
econdmica




:Como trascender hacia esta nueva vision de Redes y economia
eficiente?

0,
R~
Redes Empresariales Economias Eficientes

Aprovechar efectos de Red para darle Volver a la Camara un centralizadory

valor al registro como herramienta de unico interlocutor de los procesos y
competitividad

tramites que los empresarios necesitan
para el desarrollo de sus negocios

Tecnologia e Informacion
Apalancarse en herramientas tecnologicas para desarrollar conexiones entre
empresarios y para la optimizacion de procesos.

Uso eficiente de la informacién de los empresarios para proveerles procesos mas
simples para sus negocios

Transformar esta unidad, requerira empezar a trabajar en la construccion de redes y
en el desarrollo de procesos agiles y simples que le generen valor al empresario



;Qué son los efectos de red?

Efectos de red Network Effects: concepto que plantea que el valor de una red
aumenta en la medida en que mas usuarios se integran a la
misma.

Economias de escala de la demanda: encuentro mas valor en
la plataforma o negocio en la medida que mds gente la usa (e.
Facebook, Sony Playstation, Uber).

No solo es importante el nUmero de usuarios (nodos); también
es clave la calidad de las conexiones que se generen entre los
usuarios de la red.

Strength of Network Effects

Una vez la red esté en marcha ;como mantener la dinamica 'y
calidad de las conexiones entre los nodos (usuarios) de la
red?

Network Size

‘A network effect occurs when a product
or service becomes more valuable to its
users as more people use it”
-Andressen Horowitz

:Como garantizar que el usuario incremental en la red tenga
marginalidad positiva? Esto es, que los nuevos usuarios

“pollutants”).

Esta unidad tiene el reto de atraer empresarios a su red volviéndola cada vez mas
valiosa

Adaptado de The Dynamics of Network Effects, Coolican, Jin, 2017.



Un modelo de economias eficientes

Otras entidades

externas (sanitarias,
ambientales, etc.)

Unidad de Redes Para cumplimiento
empresariales, normativo
sociales y
economia eficiente

Empresario

Desde un entendimiento de cada
empresario y del segmento al cual

pertenece: .
= Suministrar informacion relevante y Otras unlldades dela
a fin con su segmento Camara

= Re direccionar/enrutar a las
unidades que correspondan

= Centralizar e integrar la informacion
de tramites con otras entidades

Para servicios empresariales

La Camara desde esta unidad, empieza a ejercer un rol de conector de informacion
relevante para los empresarios



Referentes



Referentes de plataformas que buscan procesos eficientes para las

empresas

Starting a Business? A Guide
to Business Licenses and
Permits

This guide will walk you through the different types of business licenses and
permits you may need, the different government agencies that issue them, and best
oractices for the anplication process.

Licenses vs. permits: What's the difference?
Who issues licenses and permits?

Do you need a federal business license or permit?
Do you need to register with the state?

Do you need an employee identification number?

Do you need zoning or building permits?
Do you need health department permits?
Do you need a sales tax license?

Do you need a fire permit?

Do you need an environmental permit?

*Camara de Comercio de Estados Unidos

Business
One-Stop Shop

BUSINES s

REGISTRATION
CHECKLIST

Use our Business Registration Checklist to ensure you've got
all your bases covered for basic registration in Pennsylvania.

. Confirm your business name is available.

. Confi irm your professional licensure is cur!ent.
*Only to LLCs and .

All othe erb snessst uctures, skip to steps

. Apply for a Federal Employer Identification Number (FEIN).*
“If you're a foreign registered company and already have an FEIN, s

Kip to step 4.

. Register your business structure in Pennsylvanla

*Sole Proprietors do not have to register their business structu

. Register your Fictitious Name.*

*Only requi et}lon rati ke daa amethats n:
the Legal Name of the bus ole

. Register for state tax and employer accounts

*Employers must comply with ﬁwtsz on Loce ‘E ed ncome Tax, and eport
employee information to the Pen epartment of Labar d Indus?

. Check for special registrations, if applicable.

. Check with the local municipality concerning taxes, zoning requirements,

local licenses and permits, and any other regulations.

This Checkilist can be found with additional details and corresponding links by visiting
business.pa.gov/register.htmi,

Business
One-Stop Shop L 2«5’3

Commonwesth Keystone Buikding | 400 North Street, dth Floor | Herrisburg, PA 17120-0225 | +1833722 6778 | business.pa.gov



Referentes de plataformas que buscan procesos eficientes para las
empresas

Business

Connect

Government and Business working smarter

= Centralizador de tramites de las empresas con las
diferentes entidades gubernamentales

= Procesos mas eficientes — Registro de informacién en un
unico momento, en un unico lugar

= Link Business Connect




Propuesta de Valor y Casos
para la Accion



Propuesta de Valor — Redes empresariales y sociales

Conéctese y
aprenda de
empresarios como
usted

Hagase visible
ante una
comunidad amplia
de potenciales
compradores

Empresarios que
ven en la
formalidad un

mecanismo para
crecer

Acceso a
informaciéon
relevante y

atencion cercana

en un solo lugary
en un solo
momento

Menores costos
de transaccién
para hacer
negocios




Caso para la accion

Entender modelos de redes empresariales (buscar
referentes a nivel global y recoger aprendizajes)

Buscar opciones de plataformas tecnoldgicas para:
= Automatizacion/sistematizacién de procesos
= Crear red empresarial

Mapear, para cada segmento de clientes, las entidades mas
relevantes que influyen en la operacidn de sus negocios

Construir guias de tramites para cada uno de los
segmentos de empresarios.



~ 2\ |Entornoy
—) ~ |Relacionamiento

UPSIDE

Radical Consulting®

+ El ;para qué? de la unidad

+ Principios de un entorno para los negocios

+ Modelo de desarrollo economico moderno




Re enmarcando el jpara qué? de la unidad de Entorno y
Relacionamiento

Una region competitiva requiere de una vision de largo
plazo independiente de gobiernos y mandatos de turno.
Para esto se construye una narrativa regional contagiosa
gue reclute el entusiasmo de todos los actores del territorio
presentado un imaginario ambicioso pero alcanzable de una
region mas competitiva y prospera



Planteamiento Estratégico Basico

Dimension

Modelo de Negocio
(;Donde reside el valor?)

Posicionamiento
Esencial (;A qué le
juega?)

Disciplina de mercado

(;Qué debe hacer
sistematicamente bien?)

Alcance

Escogencias

Integrador - El rol de la Camara es unir/integrar a los diferentes actores para habilitar,
fortalecer y crear dinamicas positivas en el entorno para los negocios

Variedad especifica - Somos los mejores duefios alrededor de los temas de articulacion de
instituciones. Disefiamos productos y y narrativas que inviten a los distintos a actores a actuar
a favor del fortalecimiento de un entorno mejor entorno regional para las empresas

Liderazgo en producto

Individualizado - Construccién de la agenda de articulacidén con cada actor relevante del
entorno para los negocios

Instituciones tomadoras de decisiones (entidades del gobierno, academia, gremios, centros de
investigacion)




Principios de un Entorno para los negocios

Una estrategia regional
efectiva se enfoca en
intervenciones que
construyen sistemas
interconectados, crean
redes, desarrollan

instituciones y alinean
prioridades estratégicas,
basadas fundamentalmente
en un rol de facilitador y
coordinador

Construye una narrativa regional potente y distintiva
conectada con las realidades locales

Reconoce que las instituciones del territorio son autbnomas
e independientes pero disefia intervenciones que detonan
accion y las alinea desde un mismo ;para que?

Invita y compromete profundamente al sector privado
Activa sistemas abiertos y colaborativos

Cuenta una historia que reafirmay energiza la identidad
regional

Visién de largo plazo y continuidad de década

Convoca el entusiasmo compartido de los diferentes
actores del entorno



El rol de la Camara para promover un Entorno para los negocios

= Una Camara Incluyente: Indistintamente del nivel de cercania o de las posiciones politicas de
los distintos publicos, la Camara alinea capacidades y visiones en pro del progreso del territorio,
con un liderazgo en contenido.

= Una Camara Invisible: Todas las iniciativas que promueva la Camara junto con otros actores o
instituciones son de la regidn, no de la Camara. Mas que enfocarse en ser protagonistas y que se
reconozcan el aporte de la Camara, los esfuerzos deben centrarse en que las iniciativas y
proyectos cumplan los objetivos planteados.

= Una Camara Informada: La Camara es la institucion mas cerca a la informacién empresarial y
del progreso de la region. Partiendo de esto, la Camara es la llamada a conservar una vision de
largo plazo del progreso de la region, independiente del gobierno de turno. Debe velar por dar
continuidad a las iniciativas en curso.

Desde un liderazgo técnico, la Camara convoca y acera el entusiasmo de los otros
actores publico privados del territorio para trabajar juntos sobre una vision comun



Implicaciones y consideraciones de esta vision

= Articulamos en las tematicas de las que nosotros somos los mejores duefios: competitividad
empresarial

= Impulsamos proyectos con otros actores en el territorio pero, si no somos los mejores duefios
de ellos, no debemos mantenerlos de por vida, Establecemos acuerdos con otras instituciones y

organizaciones para ayudarlas a nacer y consolidarse y ser sostenibles pero no para subsidiarlas
de por vida.

= No debemos ser somos los Unicos con la bandera de veedurias. La veeduria debe entenderse
como un rol compartido con otras instituciones.

= Liderar la narrativa de identidad regional:
« Con metodologias
» Un discurso atractivo

« Cifras que respalden el discurso



Propuesta de Valor — Entorno para los negocios

Amplifique sus
esfuerzos como
Haga parte de la institucion
construccion de conectandose con
(dentidad regional otros actores de la

region

Instituciones
tomadoras de
decisidon

Tenga una agenda
de crecimiento e
impacto de largo

plazo de la
institucion

Tenga un Unico
punto de contacto
con otras
instituciones




Caso para la accion

1. Mapear/identificar las entidades que participan en la
construccién del entorno para los negocios

2. ldentificar elementos para construir identidad/narrativa
regional

3. Construir identidad regional




Sistema de actividades que soportan
la estrategia

04




Configuracion emergente

CAMARA DE
COMERCIO DE
BUCARAMANGA

Creemos en Santander

4 S S S S N

Redes y

Capital Humano Economia
Eficiente

Entornoy
Relacionamiento

Escalamiento Territorios
Global Empresariales

N AN AN AN AN J

Capacidades criticas
Transformacion Digital, digitalizacion, y exponencialidad

Conexiones, experiencia, relacionamiento, trazabilidad, canales (virtuales y fisicos), mercadeo y narrativa

Gestion de recursos, cooperacion y colaboracién, estructuracion de proyectos
Regionalizacion
Desarrollo Sostenible

No hay un instrumento de progreso social mas importante que las empresas
competitivas




Sistema de actividades clave que soportan la estrategia

Generacion de

contenido

Entender las
circunstancias,
necesidades y
realidades de estas
empresas

Alaluz de ese
entendimiento,
permanentemente
generar contenido para
estas empresas

Mantenerse a la
vanguardia de las
tendencias y dinamicas
locales e
internacionales de
estas empresas

Escalamiento global

Entendimiento
modelos de
internacionalizacio
n

Disefiar un programa para
conocer el estado actual y
las intenciones de
internacionalizacion de
estas empresas

Entender y explorar
distintos modelos de
internacionalizacion
principalmente enfocados
en actividades de servicios

Disefiar un producto de
acompafamiento para los
procesos de
internacionalizacion de
estas empresas

Construir indicador de
internacionalizacién

Acercamiento con

empresas

Activar un plan de
visitas y acercamiento
con empresas

Documentar la
informacién de
compafiias y construir
su hoja de vida

Recopilar y socializar
historias y narrativas de
éxito de estas
empresas

Desarrollo de

productos

Disefiar programa de
habilidades gerenciales

Habilitar acceso a
producto de
financiamiento
especialmente para el
Mid Market

Clusters

dinamicos

Mantener activas
mesas de dialogo de
cada uno de los
clusters



Sistema de actividades clave que soportan la estrategia
Territorios Empresariales

Diseno y activacion de Seguimiento e .o
. . Coordinacion .
comunidades de comunidades de seccionales Turismo
excelencia excelencia

= Priorizar, activar, y actualizar = Medir el desempefio de las = De manera coordinada, llevar = Liderary alinear las distintas

comunidades de excelencia comunidades y la efectividad de los los contenidos de las iniciativas de turismo dirigidas
«  Mapear ecosistema de co?tenldgs que se les estan comunidades a las seccionales a NAMs, con especial énfasis

instituciones alrededor de cada entregando = Activar espacios de interaccion en las seccionales

comunidad de excelencia =  Hacer los ajustes y actualizaciones con las seccionales para

cuando sea necesario enriquecer los contenidos de

= |dentificar y atraer expertos por

) las comunidades
comunidad

= Permanentemente generary
actualizar contenido por
comunidad

= Desarrollar herramientas
virtuales para llegar a mas
NAMs

=  Coordinar con otras areas de la
Cémara para desarrollar las
comunidades



Sistema de actividades clave que soportan la estrategia
Capital Humano

Liderar agenda de

capital humano

Construir observatorio de
capital humano para
entender cdmo avanza 'y
desarrolla el talento
humano de la regién

Identificar los principales
lideres de la region por tipo
(gerenciales, tecndcratas,
formadores). Estimar
cuantos son, dénde estan,
qué iniciativas lideran

Articulacion regional

Atraery articular actores de la

region con esta vision sobre
capital humano

Generacion de
contenido

Disefiar programas y
contenidos para fortalecer
los lideres regionales

Estructurar un piloto con
contenido alrededor de
habilidades gerenciales,
competencias del siglo XIX
y life long learning

Fortalecimiento

lideres formadores

Disefiar un vehiculo para
incentivar a los formadores
a preparar mejores
bachilleres

Atraer recursos privados
para este programa

Disefiar programas de
formacion a formadores

Alinear al Pacto por la
Educacion a esta vision



Sistema de actividades clave que soportan la estrategia

Redes y economia eficiente

Redes empresariales

= Fortalecer la red de afiliados
desde una légica de
engagement

= |dentificar otros espacios para
la activacion de redes
empresariales

Economia eficiente

Optimizar procesos y volverlos
mas cercanos a los empresarios

Apoyarse en tecnologia para
automatizar/sistematizar procesos

Simplificar trdmites a empresarios
Construir guia de tramites

Integrarse con otras plataformas
relevantes para los empresarios

Liderar proceso de renovacién

Registro: volverlo un proceso
amigable al empresario, que lo
reconozca como una herramienta
de competitividad

Desarrollar proyecto de la
ventanilla virtual

Informacion

Consolidacién y centralizacion
de informacion de empresas

Analizar rigurosamente
informacion de empresas para
mejorar procesos y tomar
mejores decisiones

Disefar la arquitectura de
bases de datos garantizando
que la informacion de registro
dialogue con informacién de
personas

Vincular mas Camaras a
Compite 360°

Administrar de Compite 360°

Conciliacion y arbitraje

Atender las solicitudes de
conciliacion y arbitraje

Desarrollar un expertise
especifico alrededor de
conciliacion y arbitraje



Sistema de actividades clave que soportan la estrategia
Entorno y relacionamiento

Construccion de identidad

Relacionamiento Articulacion .
regional
=  Construir mapas de relacionamiento = Alineary enriquecer agendas de = Identificar elementos para construir
empresarial desarrollo del departamentos siempre identidad/narrativa regional
= Identificar las entidades que posicionando a la fuerza empresarial = Permanentemente buscary impulsar

como palanca de crecimiento en el

participan activamente en el entorno =V
territorio

para los negocios

iniciativas que promuevan el orgullo
ciudadano en la regiéon
= Activary participar en espacios de - iAIm.ear‘Ias |n|;|at|lvas ‘ile las del

interaccion con otras instituciones de nstltuagpgé de ortalecimiento de la

la regién Competitivida

=  Entender los impactos de la fuerza
empresarial por regién

= Disefiary coordinar proyectos de
escala regional



Estructura organizacional

+ Pentdgono de la estrategia
+ Principios para el disefio organizacional
+ Macro estructura propuesta

+ Mentalidad




Pentagono de la estrategia

Alineando los demas vértices del pentagono

3 Estrategi
i

= Es necesario hacer un esfuerzo
estructurado para difundir los nuevos
paradigmas y adoptar modelos mentales
que alimenten al proceso estratégico

Un proceso de
transformacion
debe hacer
escogencias
consistentes en
todos los vértices

= El sistema de incentivos debe reforzar los
comportamientos deseados que generen
consistencia en el actuar con las

Elecciones hechas .
Incentivos

= Define claramente en donde jugary cémo
ganar

= Aclara escogencias sobre qué hacer y mas
importante qué no hacer

= Establece horizontes de crecimiento

= Fija una Meta Grande y Ambiciosa (MEGA)

Estructura

* La estructura debe asignar el Poder en
los puntos necesarios para soportar las
escogencias hechas

= El Poder se entiende como los Derechos
de Decision necesarios para tomar
acciones

Capacidades

Es fundamental que la organizacién cuente
con las capacidades necesarias para asegurar
un Fit Estratégico en el sistema de actividades
que soportara su Propuesta de Valor

Una estrategia penetrante activa de manera inevitable una transformacion para
alinear a la organizacion con sus objetivos

Adaptado de The Star Model ™, Jay R. Galbraith.



Principios para el diseno organizacional

= La estructura sigue a la estrategia.
= La estructura dirime donde reside el poder y el accountability para actuar sobre las escogencias.

= El mejor lugar para asignar el poder es donde se tienen la informacion y los incentivos para tomar las
decisiones correctas.

= El poder siempre debe ir acompanado de la adecuada rendicion de cuentas.
= Evitar a todo costo delegar hacia ‘arriba’ lo que puede decidirse ‘abajo’.

= Separar el Plano Competitivo del Plano Operacional.

= Estructura mas horizontal con menos vicepresidencias y mas direcciones con profundidad en sus
tematicas.

= Baja complejidad y ligera; reducir los reportes directos del presidente

= Perfiles ‘T’ — Tener perfiles con pocos focos pero mayor profundidad en cada uno y con mentalidad de
generacion de contenidos.



El liderazgo que esta transformacion necesita
{Qué modelos mentales debe tener el equipo para impulsar esta vision?

= Tener perspectivas empresariales y entender a las empresas como fabricas de competitividad y
prosperidad de la region

= Entendery apropiar conceptos modernos de competitividad, competencia y crecimiento
empresarial.

= Capacidad de armar equipos motivados y enérgicos, convocando el mejor talento humano con
ganas de transformar la region. Crear una plataforma de capital humano donde se hagan cosas
extraordinarias en la Camara y que luego las instituciones y empresas compitan por este talento.

= Asertividad y practicidad para alinear multiples stakeholders alrededor de una vision de desarrollo
empresarial y regional que los convoque para actuar alineados con ésta

= Ser altamente dinamico, teniendo un relacionamiento permanente con las empresas e
insertandose en los dialogos y conversaciones publico-privadas de la region.

= Ser reconocidos como lideres intelectuales formador de criterio con vision global.



Propuesta de macro estructura Camara de Comercio Bucaramanga

Presidente CCB e e

presidencia estratégica

) Senior VP Ejecutivo y
Areas registral desarrollo estratégico
corporativas suntos registrales ercadeo
Juridica interna Formulacién proyectos y Contabilidad
trazabilidad de impacto
: — Compras y contratacion
Director Sostenibilidad
Director Regionalizacion/ (SOeE
Seccionales Talento Humano

VP Administrativo y
financiero

Senior VP Juridico y

v
VP Transformacion digital

Soporte tecnolégico

Transformacion digital

Centros de )
Gerente Redes y Gerente Senior

Gerente Capital Gerente Senior Gerente Senior Entorno y
Humano Escalamiento global relacionamiento

e invest.
y MM

responsabilida . Territorios
. economia eficiente ,
d competitivos empresariales

(CRC) o e Comunidades de
Conciliacién y arbitraje Lideres regionales
Comercial de Redes,
renovacion y afiliados

-

Internacionalizacion

Educacioén de calidad

I

Innovacion y
crecimiento

Economia eficiente

Big Data - Compite

FOCO

*IFC: Instituciones de Fortalecimiento de la Competitividad

Transp.

Invest in
| Santander

N,

Proyectos CR
detonantes Comité de
EAI




Propuesta de macro estructura Camara de Comercio Bucaramanga

Presidente CCB — o
Asistencia de,pre5|denC|a
estrategica

L, tranl:\::::ales Senior VR Juridicoy Senior VP Ejecutlivc_) y VP Ad'minis.trativo y VP Transformacién digital
. registral desarrollo estratégico Financiero
corporativas
+  Garantizarel * Coordinary apoyar a los *  Administrar servicios *  Actuar como business
cumplimiento regulatorio CRC en la definicion de generales partner de los CRC para el
*  Administrar los procesos sus agendas * Responsable de temas desarrollo de sus
registrales «  Velar por el financieros proyectos de
*  Velar por las cumplimiento de las transformacion digital
contrataciones y alianzas definiciones estratégicas *  Project management
que hace la Camara, «  Promover la mentalidad *+  Vigilancia tecnoldgica
desde una vision juridica del empresario en el +  Soporte tecnologico
centro
regs:;:\rsc;sb?lieda Gerentfe Rgdgs y Ge;:rnrtisosrieor:or Gerente Capital Gerente Senior Gelr;:(t)er:g;lor
economia eficiente Humano

, Escalamiento global
empresariales

relacionamiento

d competitivos
(CRC)



Profundizando en las areas corporativas: Juridico y Registral

*  Garantizar el cumplimiento regulatorio

Senior VP Juridico
y Registral

*  Conocer las implicaciones juridicas del proceso
registral entendiéndolo como una herramienta para
hacer negocios (rapido, virtual, eficiente)

* Identificar los riesgos y los mecanismos de
mitigacion que se desprenden de convenios y
alianzas que tiene la Cdmara

|

Asuntos Registrales Juridica
* Responsable de administrar los asuntos « Atender las situaciones juridicas internas de la
registrales de la Camara Camara
» Participacion/representacion de la Camara en las » Defender los intereses de la Camara en
distintas instancias (Ej. Confecamaras) procedimientos judiciales
» Estar permanentemente actualizado sobre el * Brindar asesoria juridica a las areas internas de la
marco regulatorio cameral y entender sus Camara que lo requieran

implicaciones para la Camara +  Emitir un concepto juridico cuando sea requerido

» Negociar y redactar contratos, convenios y alianzas

* Es el responsable de los proceso de contratacion
de la Camara



Profundizando en las areas corporativas: Ejecutivo y desarrollo
estratégico

»  Coordinary apoyar a los CRC en la definicién de sus
agendas

Senior VP Ejecutivo Yy *  Ser el aliado de la presidencia en el cumplimiento de las
desarrollo estratégico

definiciones estratégicas

*  Liderar los Comités de Junta Directiva cuando el presidente
no pueda asistir

*  Garantizar que en todas las intervenciones de los CRC el
empresario esté en el centro

*  Actla como bisagra entre los CRC y las otras areas

v

Mercadeo

Responsable de la
comunicacion interna y externa
de la Cdmara

Velar que el tono de las
comunicaciones de todas las
areas sea empresarial,
propositivo, desafiante y
proactivo

Manejo de imagen y marca de
la Camara

Posicionamiento de la Camara

Construir mensajes dirigidos de
acuerdo con la taxonomia de
las empresas

Desarrollar la estrategia de
canales digitales

Formulacion de proyectos y
trazabilidad de impacto

Apoyar a los CRCen la
formulacion de proyectos de
cooperacién que respondan a
las definiciones estratégicas

Medicién y trazabilidad una vez
finalizados los proyectos

Documentacion de la ejecucion
de los proyectos (resultados,
aprendizajes, etc.) y garantizar
que los aprendizajes sean
tenidos en proyectos futuros

Es incisivo con los CRC sobre a
qué tipo de empresas van
dirigidos los proyectos y qué
pretenden lograr con el
proyecto

gt corporativas +

Sostenibilidad Regionalizacion/

Seccionales

Garantizar que las iniciativas que +  Coordinar, alinear y enriquecer
desarrollen los CRC incluyan un la agenda de las seccionales
componente de sostenibilidad con los contenidos que

Enriquecer la agenda de los CRC construyan los CRC

desde un entendimiento superior »  Fortalecimiento y articulacion
de la sostenibilidad y su relacién institucional en las regiones
con la fuerza empresarial

Estar permanentemente
actualizado sobre las iniciativas,
decisiones, compromisos y
acciones en Colombiay en el
mundo alrededor de la
sostenibilidad

Proponer contenidos cercanos y
a la vez desafiantes para los
empresarios



VP Administrativo y
financiero

Profundizando en las areas corporativas: Administrativo y financiero

Consolidar todos los temas administrativos de las
otras areas de la Camara para garantizar que no

pierdan el foco

Servicios
Administrativos

Proveer los servicios
generales para la
operacién de la
Camara (seguridad,
limpieza,
mantenimiento
instalaciones,
administracion de
espacios)

I

Contabilidad

Consolidacion de
informacion
financiera de la
Camara

Construccién de los
estados financieros

Anadlisis financiero
Presupuesto

Comprasy
contratacion

Administrar los

procesos de compras

y contratacién de
servicios para la
operacion de la
Cémara

Relacionamiento y
negociaciones con
proveedores

Procesos de
facturacion

l

Tesoreria

Gestionar la caja

Gestionan las

operaciones bancarias

de la Camara

Ejecutar los pagos y
cobros

Talento Humano

Liderar procesos de
seleccion y contrataciéon
de talento humano

Responsable del proceso
de némina

Desde un entendimiento
de los CRC, garantizar el
equipo idoneo para cada
uno

Atraer y desarrollar el
mejor talento humano
del territorio para que
hacia adelante,
contribuyan desde otras
organizaciones y
empresas al crecimiento
del territorio



Profundizando en las areas corporativas: Transformacion digital

VP Transformacion digital

Pensar la Cdmara como organizacion
digital y de tecnologia

Liderar la agenda de transformacién
digital de la Cdmara

Soporte tecnoldgico

« Brindar soporte tecnoldgico a todas las
areas de la organizacion.

* Velar por la disponibilidad y funcionamiento
de la infraestructura tecnoldgica: los
servidores, redes, sistemas, etc.

* Responsable de la seguridad de los
sistemas de informacion de la organizacién.

Transformacion digital

Concebir la Camara de Comercio desde lo
digital

Priorizar y liderar proyectos de
transformacion digital de los CRC
Coordinar las distintas capacidades para la
ejecucion proyectos

Hacer seguimiento a los proyectos
Mantener una disciplina de vigilancia

tecnolégica y digital para entender qué se
puede replicar o traer a la Camara



Profundizando en los CRC: Redes y economia eficiente

Gerente Redes y economia

eficiente

* Mentalidad de hacer un registro mas eficiente,
facil y cercano para el empresario

* Capacidad de analizar informacion de la data de
la Camara que derive en mejores procesos y

decisiones por parte de los CRCs

Comercial de Redes,
renovacion y afiliados

Entender el registro como
un elemento de
competitividad, donde los
empresarios al registrarse
entran a ser parte de una
red

Liderar proceso de
renovacion

Mantener dinamismo en las
redes empresariales

Fortalecer la Red de
Afiliados desde una
mentalidad de engagement

Servicio al cliente

Economia eficiente

Simplificacion de tramites

Integracion con otras
plataformas para la
optimizar procesos (one
click button)

Desarrollo de iniciativa de
contratos inteligentes

Liderar proyecto de
ventanilla virtual

Usar tecnologia para que
los procesos registrales
sean cada vez mas faciles y
rapidos

i

Big Data

Consolidacion de
informacion

Disefar la arquitectura de
bases de datos
garantizando que la
informacion de registro
dialogue con informacion
de personas

Desarrollar y administrar
plataforma de Big Data

Analisis riguroso de
informacion (Business
Analytics)

Administrar Compite 360

i

Conciliacién y arbitraje

Atender las solicitudes de
conciliacion y arbitraje
Desarrollar un expertise en
conciliacion y arbitraje (ej.
administracion de garantias
mobiliarias)

Capacitar
permanentemente el
equipo



Profundizando en los CRC: Escalamiento Global

Entendimiento a profundidad de las dinamicas
empresariales y sus principales métricas
Experiencia y cercania con el mundo empresarial
Conocimiento profundo en temas de innovacion
empresarial, internacionalizacion, casos de éxito,

Gerente Senior
Escalamiento Global

mentalidad gerencial

Alinearse con tematicas
empresariales

Acercarse a empresas
que tengan un
elemento importante
de conocimiento
especializado

Internacionalizacion

Entender distintos
modelos de
internacionalizacién
Disefar el indicador de
internacionalizacién de
la region

Apoyar a las empresas
a desarrollar sus

modelos de
internacionalizacién

Capacidades clave

Innovacion,
crecimiento y
sostenibilidad

Estrategia, mindset y
crecimiento

Tractoras y Mid Market

Estar
permanentemente en
contacto con estas
empresas y al tanto de
sus acciones
Identificar necesidades
puntuales de estos
segmentos y cdmo la
Camara los podria
ayudar

Junto con las
capacidades, crear
contenidos dirigidos a
estas empresas

Emprendimientos de

Alto impacto

Entender las dindmicas
de creacién de nuevas
empresas en la regiény
sus niveles de
crecimiento

Recopilar las historias
de éxito de EAl de la
region y socializarlas,
darles visibilidad
Crear contenido
especializado para
estas empresas



Profundizando en los CRC: Territorios empresariales

Gerente Senior Territorios + Se encarga de identificar las comunidades y
garantizar que estén dinamica y que los

contenidos no se quedan estaticos
* Articulacion con Dir. Regionalizacién para que las
seccionales se apropien de los contenidos

i i i

empresariales

Comunidades de Excelencia Progresa Turismo FOCO
e Priorizar, disefiar y mantener * Identificary convocar a los » Liderary articular las * Desarrollar contenidos y
vigentes las comunidades de aliados correctos iniciativas de turismo cursos de formacion
excelencia (formacidn, financiacion, dirigidas a NAMs, competitiva para los
capacidades, acceso a especialmente en las empresarios

*  Construir contenido pertinente

mercados i
para las NAMs (cursos, eventos, ) seccionales * Unadesus
herramientas, traer expertos, +  Disefiar programas utiles y *  Articularse con programas responsabilidades es
etc.) pertinentes en temas de de gobierno nacional y generar Utiles y pertinentes
. empleabilidad
«  Junto con la Dir. de P lidady Iocgl gue promueven para NAMs
emprendimiento turismo en Santander

Regionalizacion, llevar los
contenidos de las comunidades
a las seccionales

»  Garantizar que las
comunidades estén
permanentemente
actualizandose (software)



Gerente Capital Humano

Lideres regionales

Diseflar programas y contenido para el
fortalecimiento de los lideres regionales
(empresariales y tomadores de decision)

+ Conocimiento sobre la region

* Entendimiento del contexto y las
necesidades de la regidon y cdmo sus
lideres pueden aportar

|dentificar y convocar a los lideres de la
region
Construir un observatorio de capital

humano para entender como avanza y se
desarrolla el talento humano de la region

Profundizando en los CRC: Capital Humano

Liderar agenda de capital humano, desde una
visién de largo plazo de la region

Articular actores de la region

Atraer recursos para el desarrollo de esta vision
de capital humano

|

Educacién de calidad

Disefiar un mecanismo de pago por
resultados a formadores que graduen los
mejores bachilleres

Atraer empresas privadas apalancadas en
fuerzas de mercado que tienen soluciones
que mejoren la calidad educativa

Disefar programas de formacion a
formadores

Convoca actores para linear al Pacto por la
Educacién bajo esta nueva nueva vision



Profundizando en los CRC: Entorno y relacionamiento

Relacionamiento de alto nivel con las instancias
Conectar contenidos empresariales para enriquecer
recursos de instituciones publico privadas

Agenda de desarrollo del departamento donde
entiende activos regionales y una teoria de
desarrollo

Permanentemente esta en la busqueda de iniciativas
que buscan promueven orgullo ciudadano

Gerente Senior Entorno y

relacionamiento

Observatorio e investigaciones regionales g o o \
Instituciones de Fortalecimiento de la

Competitividad (IFC)

* Realizar investigaciones que respondan a la agenda de
cada segmento/taxonomia

+ Construir mapas de relacionamiento de empresarial

* Entender los impactos de la fuerza empresarial por
region

* Alinear las iniciativas de las IFC

Bureau

Comision Regional de Competitividad

Proyectos detonantes de region

Comité de transparencia

» Disefary coordinar junto con las instituciones
pertinentes, proyectos de escala regional (orgullo
ciudadano, medio ambiente, movilidad, progreso \
social)

Invest in Santander

o
N ——————

~



Sistema de Indicadores

+ Escalamiento Global
+ Territorios Empresariales
+ Capital Humano

+ Redes y Economia Eficiente

+ Entorno y Relacionamiento



Indicadores Escalamiento Global

- . . Propésito/ -
Meétrica Descripcion posito, Objetivo
Justificacion
Por segmento (Tractora, Mid Market y EAI):
, Internacionalizacion - ' * % de empresas con posicion propia en otra | | 0% |
: . ez . : 1 : : ° :
| Posicion propia l geografia ' Medir la internacionalizacion ’
_______________________________________________________ de la fuerza empresarialdela |
| . Por segmento (Tractora, Mid Market y EAI): i region, ‘mé§ alla de |?, balanza i i
| Int . lizacié ' * % de empresas con +15% de sus ventas | comeraa'll(lmportaaon y | ;
T‘ .ema!(,:'ona lzac.lon - provenientes de un modelo de internacionalizacion exportacion) 10%
Participacion de los ingresos
Por segmento (Tractora, Mid Market y EAI):
Crecimiento econémico + Crecimiento anual en ingresos de las empresas .
i empresarial ; (individual y por segmento) : : >% :
| | . Tener trazabilidad del | |
"""""""""" EAI "7 crecimiento de las empresasde (T
o ) '« # de nuevas empresas por afio Escalamiento Global e 15%
| Crecimiento empresarlal e Total de empresas activas en la regién i e En 10 anos, haber |
doblado las EAI
i - Por cluster: i i i
+  Crecimiento econdmico de las empresas Medir impacto de las iniciativas
Fortalecimiento Clusters pertenecientes a un cluster P +15%

A o . ue surjan en los clusters
* Dinadmica del cluster (crecimiento empresarial, a )

emprendimiento, internacionalizacion)




Indicadores Territorios Empresariales

s . .. Proposito/ . ..
Metrica Descripcion posito. Objetivo
Justificacion
# de comunidades de excelencia activas que permitan
. # Comunidades de Excelencia | vincular a las seccionales i | 4 i
% de NAMs vinculadas activamente a las comunidades

. Participacién Comunidades de | . Trazabilidad sobre las 20%

Excelencia comunidades de excelencia °
i . © Crecimiento econémico (ingresos) de las empresas i i i

Impacto Comunidades de intervenidas desde las comunidades de excelencia 15%

Excelencia
| . = #de nuevas iniciativas empresariales derivadas del | ' '
programa Progresa o
| ' = Crecimiento econémico de las empresas intervenidas | S€guimiento al programa de C = 10 |
i P - = #de personas vinculadas laboralmente, como - empleabilidad y crecimiento = +15% i
rogresa ent ‘ - tando a aliad +15%
resultado del programa de fortalecimiento profesional | €Mpresarial conectando a aliados = 500
de la ciudad
. L. Proyectos formulados y ejecutados exitosamente, que
Articulacion institucional en impactan el entorno para los negocios en las seccionales Trazabilidad de la alineacién con 5 al afio

territorios empresariales

seccionales i
:




Indicadores Capital Humano

. . Propésito/ . ..
Descripcion POSITO, Objetivo
Justificacion
Fortalecimiento lideres * Disefioy activacion del Programa de Iidleres Asegurar que se desarrolle un 12 cohortes de
. , (conocimiento del territorio y sus desafios) programa dirigido especificamente | 10 personas del
. regionales: Programa de lideres | " alos lideres . programa |
= Del total de lideres regionales identificados
. Involucramiento de lideres | (empresariales y tomadores de decision), cuantos | Medir la participacion de los ! 60% ,
regionales participaron en el Programa de lideres ' lideres en el programa °
| = #deiniciativas ejecutadas exitosamente como . Tener trazabilidad sobre como | |
. Iniciativas de lideres regionales | resultado del Programa de Lideres - contribuye el Programa al . 3enladécada |
crecimiento de la region
| = Resultados Pruebas PISA for schools en colegios de | Resultado |
Santander . ponderado |
Capital humano de calidad = Diseflar un mecanismo de compensacién por Medir la calidad del capital pruebas PISA
P resultados académicos a formadores que graduden humano de la region superior al
! i los mejores bachilleres de la region — recursos ! ! promedio i
| : puestos por empresas y sector publico ! ! nacional :
# de empresas privadas contribuyendo activamente a P | ticipacion d
. Compromiso privado sobre el | mejorar el capital humano | rromoveria parficipacion de : :
i ital humano de la reaién | - empresas privadas en el i 100 i
capna g fortalecimiento del capital humano
Casos de éxito de capital Santandereanos en cargos claves trabajando fuerade la | Darle visibilidad a los casos de

N
o
o

humano region - éxito de la region




Indicadores Redes y economias eficientes (I/I1)

, o . .. Propésito/ . ..
Categoria Meétrica Descripcion POSITO, Objetivo
Justificacion
Ingresos CreC|m|enjco de los ingresos provenientes Mon|torear,e| comportamiento los . +10%
, ; . , de los registros . ingresos mas relevantes para la e 445000 MM !
Registro - = Ingreso anual por registros - Céamara '
Crecimiento = Crecimiento empresas registradas o ) )
| | empresas ' = # Empresas registradas - Seguimiento a registros y activar | = 10% .
| ; . | : planes para aumentarlos i = +120.000 ;
! . registradas | ! ! !
Por taxonomia (Tractoras, EAIl, Mid Market y Entender las dindmicas de = Tractora: 100%
1 i 1 . 1 I m . O, 1
| i Renovaciones ! NAl\ﬂs). . . renovacién para activar planes de ! EAI' +30% ] o i
: : i = % de empresas renovadas a tiempo " renovacion i = Mid Market: +90% :
= NAMS: 80%
| i . Por taxonomia (Tractoras, EAI, Mid Market y i i = Tractora: 80% i
| Redes : .rs i NAMs): | . - i = EAI: 50% :
Afiliados - % empresas afiliadas Monitorear la red de afiliados « Mid Market: 50%
= NAMS: 20%
Por taxonomia y tipo de servicio: = Tractora:
«  Nivel de uso de los servicios - +50%
© % de empresas que consumen +1 servicio - 40%
i i . i en un periodo de tiempo determinado i P EAI . i
’ . Usabilidad ’ . ’ - +60% ’
servicios Aumentar el uso de los servicios - 50%
. de la Cdmara = Mid Market:
: : Camara | : : - +7%0 :
i i i i i - 50% i
= NAMS:
- +80%




Indicadores Redes y economias eficientes (ll/Il)

Categoria

Métrica

Descripcion

Proposito/
Justificacion

Objetivo

Optimizacion de

Tiempos de proceso de registro

' Reducir los tiempos del

Reducirlos en un 20%

procesos proceso de registro
= # de organizaciones integradas .
Economias . exitosamente a la plataforma de Constrglr la pIataforlma. Las 5 mas relevantes
eficientes One Click Button la Camara  centralizadora de tramites en 2 afos
- para las empresas
e ez = Procesos de conciliacié_n _____ i ______ o ]
Conciliacion y arbitraje exitosos y - Medir la efectividad de este ! 50
arbitraje servicio
= % de Camaras conectadas a ’ -
) B} o
. gzmplte 36|,? C e 360 Monitorear los niveles de gi(é:(r)n/:\ri(: La:1 R0
Informacion Compite 360 © consuiitas en L.ompite uso de las plataformas de | 00T :

Calidad de la informacion

! informacion de la Camara

= 100%




Indicadores Entorno y relacionamiento

Métrica

Descripcion

Propésito/
Justificacion

Objetivo

Articulacion

# Iniciativas desarrolladas en conjunto

con otras instituciones en cierto
periodo de tiempo

Promover el relacionamiento con
otras instituciones de la region

10 en un ano

Indicador de sentido de pertenencia

- Saber cOmo esta el sentido de

Orgullo ciudadano (0-100) ' pertenencia de los ciudadanos y la 80
apropiacion de espacios publicos
Endowments minimos del | = indice de Progreso Social del . Entender como va la regién en Medio-
territorios departamento - términos de progreso social alto:+68




Impacto en la estructura de costos




Impacto en costos de la estructura propuesta

= El principal impacto en costos derivado del despliegue de la estrategia proviene del cambio en la estructura
organizacional.

= Hoy los cargos que reportan directamente a Presidencia (sin incluir la asistencia desde presidencia estratégica),
representan un gasto mensual de +$120°000.000*

= La estructura propuesta invita a tener una organizacion mas horizontal con menos Vicepresidencias y mas
gerencias. De acuerdo con lo anterior, los cargos que reportarian directamente a Presidencia, representarian un
gasto mensual de $103°693.400, es decir habria una reduccion del 13,5% versus el escenario actual.

= Laidea que aplanar la estructura organizacional de la Camara surge de la necesidad de tener lideres de
contenidos en las areas, esto solo es posible con una mayor especializacion de las areas, de tal forma que los
lideres de las agendas intelectuales estén en la Camara y los lideres de proyectos sean “staff on demand”. Esta
configuracion le permite a la Camara tener un “headcount” inferior con una estructura tipo acordeon, que se
amplia segun la necesidad del momento pero se mantiene reducida en su equipo fijo de tal forma que la
mayor cantidad de los recursos de la Camara se puedan invertir en programas y no en funcionamiento.

= Teniendo en cuenta los cambios regulatorios que haran que los ingresos publicos no crezcan mucho se debe
buscar tener una estructura de costo fijo bajo que le permita a la Camara de Comercio y su equipo directivo
invertir en programas y proyectos que detonen competitividad en la regién, dandole mayor movlidad
contratando expertos en los temas para un alcance puntual y garantizando que el equipo recibe una
transferencia de conocimiento.

*No incluye factor prestacional



Aplanar la estructura de la Camara

Presidente CCB

Areas Senior VP szzﬁmp VP
> transversales Juridicoy d]esarrollg Administrativo y Transformacion
corporativas registral i financiero digital
Centros de Gerente Gerente et Gerente Gerente Sen
responsabilidad Redesy Saiftar ey Senior e;rtw;ns;\or
competitivos economia Territorios p Escalamiento R
= - Humano relacionamiento
(CRC) eficiente empresariales global

*No incluye factor prestacional

Tipo Area

Areas
transversales

corporativas

Centros de

responsabilidad
Competitivos

Cargo Salario*

Senior VP Juridico y registral $ 16.067.800
Senior VP Ejecutivo y desarrollo

estratégico $ 16.067.800
VP Administrativo y financiero $ 13.784.700
VP Transformacion digital $ 11.773.100
Gerente Redes y economia eficiente $ 8.000.000
Gerente Senior Territorios empresariales $ 10.000.000
Gerente Capital Humano $ 8.000.000
Gerente Senior Escalamiento Global $ 10.000.000
Gerente Senior Entorno y relacionamiento |$ 10.000.000

Total

$ 103.693.400




Informe de la implementacion del
Direccionamiento Estrategico
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Avances en la implementacion

La estrategia de la CAmara de Comercio de Bucaramanga fue aprobada en la
Junta Directiva de diciembre de 2019y se solicitd continuar el detalle a nivel de
actividades con el equipo directivo.

Se tuvieron varias reuniones con el equipo que permitiera entender como se
estaban viendo ellos de cara a la nueva configuracion y a partir de ahi
establecer un plan de accién y un plan de 100 dias que permitiera empezar a
mover la Camara de Comercio en la direccién correcta.Los vicepresidentes se
acomodaron en las areas en las que se sentian que podian hacer su mayor
aporte y donde consideraban que tenian las mayores destrezas, con esto se
paso a profundizar en la propuesta de valor de cada uno, convirtiendo sus
beneficios en actividades.

Fue muy importante la construccion de un plan de trabajo con elementos de
corto y mediano plazo que les permitiera al equipo saber hacia donde se
debian mover pero que también les diera claridad de que empezar a hacer en
el corto plazo que permitiera romper con la inercia que llevaban.

Con el equipo se tuvieron ya serie de reuniones para que cada uno de ellos
resolviera sus inquietudes y pudieran apropiarse de la estrategia y las
definiciones que se realizaron. Con estas claridades fue posible apoyar al
equipo en la construccién de una presentacion y un plan de trabajo que
pudieran llevar a Junta Directiva y presentar ellos mismos, dado que esto
siempre fue una solicitud de la Junta pero siempre se consideré que quien lo
debia presentar era el equipo que debia implementar la estrategia y no el
equipo consultor.

En enero 2020 se realiz6 una ida a Junta Directiva nuevamente donde se
presentd la configuracion como introduccion a las presentaciones de los
diferentes vicepresidentes y se solicitd al equipo consultor realizar una
propuesta de estructura, que es la que consta en el presente documento, y la
cual el equipo directivo tomaria como principal insumo para definir la forma en
la que se organizaria para enfrentar los desafios que esta nueva estrategia
supone para la organizacion. Posterior a esto se realizd una propuesta de
indicadores que buscan cambiar la Iégica de la CdAmara de Comercio mas
enfocada en trazabilidad e impactos que en el cumplimiento de actividades.
Los indicadores que también se encuentran contenidos en el presente
documento buscan que sea facil medir la efectividad que estéa teniendo la
Camara en lograr los resultados que se ha propuesta como agencia de
desarrollo e instrumento de la competitividad regional.

Dado el largo proceso de aprobacion de la estrategia por parte de la Junta
Directiva no fue posible tener un seguimiento a la implementacién de la
estrategia, mas alla de tener al equipo directivo claro en el rol que cada uno de
ellos iba a jugar en esta nueva estrategia, que es una profundizacion del
trabajo que venia haciendo la Cadmara en la pasada década pero que pone
especial atencién en el tejido empresarial de la regién, despromediando lo que
antes era la unidad de Desarrollo Empresarial y permitiendo tener un mayor
entendimiento de las necesidades de cada segmento. Con este entendimiento
de lo que las empresas de la regién necesita para mejorar su competitividad y
su productividad se alinearon todas las unidades estratégicas de negocio, con
un foco transversal que es mejorar la competitividad de la ciudad y su region.






