


Dimension
economica

ACCIONIStas ...oceeeureurenreneneene 102
Clientes 108
SEIVICIOS cevverereereeerenrenneanene 14
SUMINISTIO eeeeereeceeeaennens 118
INNOVACION ..evveeeerereeerranenns 124
*

Estacion Compresora Mariquita,
Tolima, de TGI

N




Creamos valor
para nuestros

accionistas

S&P Global Ratings y Fitch Ratings nos
ratificaron y renovaron la calificacion de
riesgo en grado de inversion y perspectiva
estable, y por quinto aiio consecutivo
obtuvimos el reconocimiento IR (Investor
Relations) de la Bolsa de Valores de
Colombia por nuestro compromiso con la
adecuada revelacion de informacion.

En el Grupo y sus filiales trabajamos
por generar valor a nuestros
accionistas. Colaboradores de Trecsa
de Gerencia Financiera

(103-1) Construir confianza para nuestros ac-
cionistas, inversionistas nacionales y extranje-
ros, analistas, calificadoras de riesgo, entida-
des gubernamentales, bolsas de valores, entre
otros, es uno de nuestros principales objetivos.

(103-2) Para ello mantenemos una ges-
tién activa basada en nuestra politica fi-
nanciera en temas relacionados con el pre-
supuesto, adecuado manejo de activos y
pasivos, gestiéon de riesgos financieros de
nuestras inversiones y cumplimiento de
altos estandares de revelacién de informa-
cién a nuestros grupos de interés mediante
comunicados de prensa, informes y pre-
sentaciones. Partimos de un plan financie-
ro sélido que en 2018 nos permitié seguir
consoliddndonos como uno de los prin-
cipales grupos empresariales del sector
energético en Colombia y América Latina.




Nuestros logros como Grupo responden a
nuestros objetivos estratégicos, que se focali-
zaron en maximizar dividendos de largo pla-
zo, optimizar estructuras de capital y de deu-
da y hacer mas eficiente la gestion financiera.
En 2018 logramos los siguientes objetivos:

* Estructuramos el plan de cobertura finan-
ciera de tasas de interés, que aprobé la
Junta Directiva por USD$490 millones.

* Definimos y actualizamos el Plan Finan-
ciero Estrategia Corporativa 2018-2025,
para el que tomamos como analisis el
ebitda proporcional patrimonial del Gru-
po sobre sus filiales y subsidiarias para la
medicién interna de las metas.

* Mejoramos el perfil financiero y au-
mentamos la vida media del portafolio
de pasivos mediante una operacién de
manejo de deuda suscribiendo un crédito
sindicado externo con la banca internacio-
nal por USD$749 millones a una tasa mds
favorable, con el fin de sustituir la deuda
del Bono EEB 2021.

* El buen desempefio de los negocios, nos
permitird entregar a nuestros accionistas
COP 1,1 billones, lo que representa un di-
videndo por accién de COP 130 para 2019.

(103-3) Nuestro propésito general en el Gru-
po Energia Bogotd es garantizar una adecua-
da gestion financiera y de riesgos mediante
el seguimiento continuo de indicadores que
nos permitan la creacién de valor para nues-
tros accionistas.

Cada mes realizamos seguimiento pre-
supuestal y de los cupos de contraparte, lo
que nos permitié controlar los gastos gestio-
nables y el acceso a fuentes de financiamien-
to. Ademads, calculamos los principales indi-
cadores financieros sobre los cuales tanto
los analistas como las calificadoras de riesgo
monitorean al Grupo.

Mediante el contacto frecuente con nuestros
grupos de interés establecimos canales de
retroalimentacién para evaluar el desempe-
fio y el cumplimiento de las buenas précticas

4. [@] Escanee este QR para ver
3 las politicas corporativas que
orientan la gestion financiera
ir_"_ yde rglac'ionamient'o con
inversionistas y accionistas.

TGI realizo una exitosa
emision de bonos
internacionales por USD$750
millones, la cual fue
sobredemandada 3,5 veces,

lo que demuestra la confianza

que tiene el mercado
en nuestra compaiia.

de mercado y, de esta manera, realizar me-

joras y ajustes en pos de estandarizar pro-

cesos, reportes y atencion a requerimientos.

Calificadoras de riesgo

Miden el desempefio

y los resultados de la gestion
P cada ario.

Analistas financieros

Emiten informes y reportes

de cobertura sobre la compafiia
4 y el precio objetivo de la accién.

Bancos

Dan una perspectiva del Gru-

po para mantener los cupos de

endeudamiento y dar respuesta
p alos requerimientos con los que

tenemos actualmente lineas

de crédito.

Inversionistas actuales
y potenciales
Respuesta oportuna
P asus requerimientos
y relacionamiento proactivo.

Autoridades de supervision
Cumplimiento de la reglamenta-
cién vigente (BVC, Superinten-

) dencia Financiera de Colombia,
Deceval, Contraloria, entre otros).

Para conocer mds detalles sobre los meca-
nismos, frecuencia de relacionamiento y
asuntos relevantes para los grupos de inte-
rés, puede ver el capitulo “Modelo de valor
compartido” y anexos.
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En 2018 realizamos de manera exitosa
una emisién de bonos internacionales por
USD$750 millones con una tasa de 5,5% y
un vencimiento a 10 afios, operacion que fue
demandada 3,5 veces.

Ademads, ejecutamos la operacién de ma-
nejo de deuda, que consisti6 en la redencién
anticipada de los bonos con vencimiento a
2022 y tasa del 5,70% y generé los siguien-
tes beneficios: Extensién del plazo de venci-
miento del principal instrumento de deuda

Con la Mega trazada a 2025
buscaremos posicionarnos
entre las cinco empresas

de mayores utilidades

del mercado colombiano,

con un crecimiento interanual
superior al 9% y con un ebitda
superior a los COP$8billones.

Para seguir consoliddandonos y agregando
valor a nuestros grupos de interés nos fija-
mos una meta (Mega 2018-2025), de tal ma-
nera que el Grupo Energfa Bogota esté entre
las cinco empresas de mayores utilidades
del mercado colombiano, con un crecimien-
to interanual superior al 9%, y sus compa-
fifas generen un ebitda superior a los $8 bi-
llones, provenientes de sus operaciones en
Latinoamérica

(103-2) Nuestras filiales también traba-
jaron en 2018 en la creacién de valor para
los accionistas como el fin tltimo de nuestra
labor, siempre soportado en los objetivos de
nuestro mapa estratégico. Estos fueron los
logros de nuestras filiales:

de la compafifa y disminucién del gasto fi-
nanciero como consecuencia de una menor
tasa. El bono con vencimiento a 2028 refleja
el grado de inversién con el que contamos,
asi eliminamos covenants que se encontra-
ban en el bono a 2022.

Durante el afio también hicimos un se-
guimiento de indicadores, fundamentales
para el uso eficiente de nuestros recursos,
maximizar la rentabilidad y generar utili-
dades a los inversionistas, y realizamos la
evaluacién financiera de proyectos para in-
crementar los ingresos de la compafifa y ro-
bustecer el posicionamiento en el mercado.

Para ello, nuestros focos de gestion fueron:

* Identificacién de la estructura éptima
de capital que maximice el valor de la
compaiifa al establecer la combinacién




apropiada entre deuda y emisién de
acciones (equity).

* Optimizacién del perfil de deuda al obte-
ner, prepagar o refinanciar instrumentos
de deuda que nos permitan tener un per-
fil con un vencimiento més prolongado y
un menor costo de financiamiento.

* Gestionamos el correcto aseguramien-
to de los riesgos asociados a nuestras
operaciones, los cuales estdn cubiertos
mediante pélizas requeridas para ampa-
rar y proteger los activos, la operacién y
el personal de la empresa, asf como sus
intereses patrimoniales de propiedad.

Calidda
La gestién efectiva del valor econémico que
generamos y distribuimos se refleja en el
mayor nivel de ingresos ajustados en 2018
con respecto a 2017, por USD$49,6 millones
(22%) y mayor utilidad neta por USD$10,1
millones (17%). Las razones que explican
este desempefio fueron el ajuste tarifario
que realizamos en mayo de 2018 (10%),
nuestro mayor nivel de conexiones (33%) y
el impulso de los nuevos negocios respecto
a 2017, principalmente de financiamiento.
Durante el afio también gestionamos
nuevas oportunidades comerciales con un
adecuado manejo de riesgos y controles

administrativos y operacionales. Esto nos
permitié superar la meta del ebitda en 7%
(USD$8,8 millones) con respecto a 2017 y lle-
gar a un resultado de USD$146,6 millones.

Contugas

En 2018 negociamos los contratos de crédi-
to, de garantfas y sindicados con la banca
internacional por USD$355 millones, con
una demanda de 1,7 veces, lo que generara
ahorros en intereses por cerca de USD$5,3
millones al afio.

Ademads, incrementamos nuestros ingre-
sos en 3,3% con respecto a 2017 y obtuvimos
un ebitda de USD$16,6 millones, 22,6% su-
perior al de 2017.

Trecsa

Durante el afio implementamos los pro-
cesos de gestién financiera a través del Siste-
ma de Gestién Integrado para estandarizar
los procesos de Contabilidad, Tesorerfa y
Planeacién Financiera, y pusimos en mar-
cha una nueva estructura organizacional al
separar los procesos administrativos de los
procesos financieros.

Gracias a la gestion realizada logramos
un ebitda de USD$10,24 millones con un
crecimiento de 10% respecto a 2017.
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Mas accionistas para Grupo Energia Bogota

En virtud del Acuerdo de Gestion sus-
crito en 2017 entre el Distrito Capital y
Grupo Energia Bogota, llevamos a cabo
la organizacion, gerencia y ejecucion
del proceso de democratizacion de
hasta el 20% de las acciones del Distri-
to. Este es el paso a paso de la transac-
cion que se convirtio en la operacion
bursatil mas importante de los Gltimos
cuatro anos en Colombia.

972.755.189

acciones fueron
adjudicadas en la
primera y segunda
etapa del proceso de
democratizacion.

@

$1,96 billones
fue el valor de las
acciones adjudicadas,
que corresponden al
10,60% del capital social
del Grupo.

©

8% de las acciones

de la Compania fueron
ofertadas en la segunda
etapa; su oferta podia
ampliarse hasta el 16%.

i)

743.000.000

de acciones fueron
ofertadas en la
segunda etapa, y fueron
adjudicadas 953.714.705.

+60%

Crecimiento en la base
de accionistas del Grupo

Energia Bogota.

- J

Informe de Sostenibilidad 2018

> 7 de febrero
de 2017

S 20 de diciembre
de 2017

S 31de julio
de 2018

> 2 de octubre
de 2018



Composicion accionaria antes y después de la democratizacion

30 de junio de 2017
Bogota D. C.

- 76,28%

AFPs

Corficolombiana
+ 3,56%

Inversionistas retail

- . 2,96%
Ecopetrol

* 0,31%

30 de septiembre de 2018
Bogota D. C.

"~ 65,6%

AFPs

Inversionistas Retail
8,4%

Corficolombiana

5,2%

[ ]

[}

Fuente: https://www.grupoenergiabogota.com/inversionistas/
informacion-para-accionistas/composicion-accionaria/historico-
composicion-accionariatcontent_2018_4334.

Foto de nues-
tro colabo-
rador Omar

Gutiérrez, de
la Gerencia

de Operacio-

nes del Grupo
Energia Bogota
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6.2

millones de clientes
atendidos fue uno
de nuestros grandes
logros en 2018.

Fortalecemos
la relacion
con nuestros
clientes

(103-1) Los clientes son un grupo de interés primor-
dial; por lo mismo, priorizamos también el relacio-
namiento estratégico que tenemos con ellos. La cali-
dad de los servicios que entregamos, producto de la
excelencia operacional que logramos, es factor clave
para el éxito del Grupo Energfa Bogota.

(102-6) Desde nuestros tres Grupos Estratégi-
cos de Negocios, y con nuestras empresas propias
y participadas, atendemos a diferentes segmentos
de clientes.

Colaboradores de Contugas en el Centro
de Atencion al Cliente, en Ica, Peri

T



Clientes Grupo Energia Bogota

Clientes distribucion de energia eléctrica (Colombia)

Clientes Codensa*

* 3.438.620

Clientes EMSA*

*Empresas no controladas

3.770.645

clientes a diciembre de 2018

\
Clientes distribucion gas natural (Colombia y Per()

Clientes Vanti*

* 2.252.938

Clientes Calidda

Clientes Contugas

. 54.404

Clientes TGl

*Empresa no controlada

3.068.605

total clientes gas natural

J
Comparativo clientes 2017-2018
6,9
6’4 millznes
millones o 109
36 38
mill:)nes millones 2’8 3,1
i millones Tllones
|
2017 2018 2017 2018 2017 2018
Clientes Grupo Clientes de distribucion Clientes de distribucion

Energia Bogota de energia de gas
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(103-1) (103-2) (103-3) Nuestra participacion
en los mercados de distribucién de energfa
y gas natural es estratégica porque nos per-
mite jugar un rol clave en la construccién de
propuestas para la regulacién y para las po-
liticas energéticas nacionales.

Por ejemplo, Célidda es la principal dis-
tribuidora de gas en Perti, ya que opera la
zona de concesién de Lima y del Callao. En
el dltimo afio su participacién de mercado
se mantuvo.

Participacion de mercado*

Distribucion de energia

Filial Posicion Participacion
Sucursal 2 18,8%
transmision
EMSA 12 ND
Codensa 1 22,9%
Emgesa 1 20,4%
Trecsa 1 23,5%
REPy CTM 1 66,6%
Gebbras ND 0,8%
Distribucion de gas natural
Filial Posicion Participacion
Calidda 1 72,9%
Vanti 2 32,3%
Contugas ND 3,6%
TGI 1 54,0%

(*) Empresas propias y participadas.
(103-2) (103-3) (Propio)

TGI (102-2) (102-3)
Fortalecer el consumo y el mercado de gas
natural en el &mbito local es uno de los pro-
positos de nuestra estrategia de negocio y el
principio que orienta la relacién con nues-
tros clientes. Para esto, durante 2018 ejecu-
tamos acciones para mantener el liderazgo
en el mercado local y desarrollar nuevos ni-
chos, productos y servicios.

Estas acciones las desarrollamos en nues-
tras tres lineas de negocio:

Informe de Sostenibilidad 2018

La percepcion de calidad

que tiene el cliente frente
a TGl sigue estando sobre
niveles de excelencia con

una puntuacion de 8,1,
sobre 10.

* Urbes. Incluye los segmentos comercial,
gas natural vehicular (GNV) y residen-
cial. Nuestra estrategia se enfocé en la
promocién del uso del gas con acciones
dirigidas a los sistemas de transporte
masivo, a la recoleccién de residuos y a
la conversién de vehiculos a GNV. Esto
nos permitié consolidarnos como promo-
tores de la industria del gas y como un
actor relevante que lidera la generacién
de alianzas con toda la cadena de valor
del sector para impulsar el crecimiento
de la industria.

* Industria y generacién térmica. Enfoca-
mos nuestra tarea en mapear la industria
y el sector térmico para entender sus
necesidades y disefiar un portafolio de
productos y servicios eficiente y efectivo.
Contamos con una ruta de accién y el reto
para 2019 es lograr su implementacion.

* Mindstream. Estructuramos un proyecto
de gas licuado de petrdleo que hard uso
de la infraestructura de TGI y aprovecha-
rd las caracteristicas del gas natural que
llega a la Sabana de Bogota.

El 4rea responsable del monitoreo y evalua-
cién de la gestion de los clientes en TGl es la
Gerencia Comercial, que lidera los comités
Comercial y de Transporte del Gas, instan-
cias en las que se hace el seguimiento a las
respuestas que les damos a las necesidades
de nuestros clientes.

Ademds, mantenemos con ellos canales
de retroalimentacién y relacionamiento per-
manente mediante talleres y capacitaciones
que nos sirven para conocer su percepcion
sobre productos y servicios. También apli-
camos una herramienta de medicién de
la calidad del servicio que nos entrega, de
manera objetiva y cuantificable, datos de se-




guimiento e insumos claves para atender las
oportunidades de mejora y maximizar los
resultados positivos de la gestion.

El cumplimiento de las expectativas de
nuestros clientes pas6 de 77% en 2017 a 84%
en 2018, explicado por la buena gestiéon en
nuestro relacionamiento comercial. También
aplicamos anualmente una evaluacién de la
calidad del servicio, con el apoyo de un con-
sultor externo, para escuchar a nuestros clien-
tes e implementar las acciones pertinentes.

Estas son nuestras metas a corto plazo:

* Impulsaremos un mayor nimero de vehi-
culos convertidos a gas en Colombia.

* Para nuestros clientes de hogares y comer-
cios, definiremos la estrategia comercial, y
para los del sector industria, impulsaremos
el trabajo conjunto con productores y dis-
tribuidores para la materializacién de los
productos y servicios disefiados.

* En Mindstream centraremos nuestra tarea
en la renovacion de contratos y en el dise-
fio del portafolio de servicios complemen-
tarios a la actividad de transporte.

Calidda (102-2) (102-3)

Durante 2018 trabajamos en dos lineas de
accién para generar valor compartido con
nuestros clientes: la participacién en el mer-

Calidda es lider en la conexion gratuita
de gas natural en 800 comedores popula-
res que han beneficiado a mas de 60.000

peruanos. En la foto, las mujeres
que atienden estos comedores

cado y la especializacién en segmentos. En
participacion en el mercado nos mantuvimos
en 73%. En volumen facturado superamos la
meta en 2% y en conexiones la cumplimos
ampliamente al lograr un récord de 184.000,
con lo que totalizamos mds de 750.000. Esto
nos consolida como la principal distribuido-
ra de gas natural en Perti, con operacién en
la zona de concesién que concentra la mayor
densidad poblacional y la mayor concentra-
cién de actividad econémica.

Las proyecciones de la demanda por gas
natural sugieren que el crecimiento del merca-
do total serd progresivo y no de grandes saltos,
y que acompaiiard, a su vez, el crecimiento del
Producto Interno Bruto nacional (PIB) y el de
la demanda por energia eléctrica. Para man-
tener nuestra posicién en el mercado y dismi-
nuir los riesgos, nos especializamos y nos enfo-
camos en satisfacer las necesidades especificas
de cada segmento de clientes. Esto lo logramos
con el desarrollo de nuevos productos que nos
permitieron incrementar el consumo de gas
natural, como gasodomésticos, aires acondi-
cionados y cogeneracion de energfa.

m
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La gestion comercial de Cdlidda es respon-
sabilidad de las subgerencias de Hogar, Mo-
vilidad, Comercios y Grandes Clientes, ya
que son las encargadas de monitorear los in-
dicadores de volumen, conexiones, nuevos
clientes y demanda. Su seguimiento se realiza
semanalmente en el Comité de Directores y
mensualmente en el directorio de la compa-
fifa. El drea de Auditorfa Interna se encarga de
la revision de los resultados de los principales
indicadores en nuestro cuadro de mando.
Para conocer y satisfacer las necesidades
especificas de nuestros clientes, también
contamos con miiltiples canales fisicos y vir-
tuales, como los cinco centros de atencion.
Estos son nuestros retos:

A corto plazo

° Superaremos las metas de un millén de
clientes residenciales, 12.000 comerciales,
300 estaciones de servicio, 675 clientes
industriales y 29 generadoras.

* Alcanzaremos una facturacién de 779
millones de pies ctibicos.

A mediano plazo

° Superaremos las metas de 1,5 millones de
clientes residenciales, 18.000 comerciales,
310 estaciones de servicio, 750 clientes
industriales y 30 generadoras.

* Alcanzaremos una facturacién de 800
millones de pies ctibicos.

A largo plazo

* Contaremos con ingresos de USD$1.000
millones y con un ebitda de USD$400
millones.

* Crecer en el mercado de distribucién de
gas natural.

Contugas (102-2) (102-3)

Tenemos como principio que nuestros
clientes conozcan los beneficios relevantes
y diferenciales que les ofrecemos, siempre
enmarcados en criterios de optimizacién
de procesos y busqueda de efectividad con
sentido econémico.

Por esto, en 2018 iniciamos un proceso de
transformacién en el relacionamiento con
los clientes atendidos (residenciales, comer-
ciales e industriales). Con los industriales,
disefilamos herramientas y soluciones para
sus negocios; con los comerciales, continua-
mos con el programa Escuela de Empresa-
rios Contugas en Ica, y mediante sesiones de
trabajo individuales realizamos el diagnds-

Informe de Sostenibilidad 2018

Calidda logro una cifra
récord de 184.000
conexiones de gas natural,
lo que nos consolida como
la principal distribuidora
de este energético

en Peru.

tico e identificaciéon de sus posibilidades de
crecimiento, y con nuestros clientes residen-
ciales realizamos el Festival de Cine 3D en el
Barrio, un evento gratuito y al que asistieron
cerca de 20.000 personas.

La atencién comercial la realizamos si-
guiendo los procedimientos administrativos
definidos por el Osinergmin, organismo su-
pervisor y fiscalizador del servicio ptblico
de gas natural, y las normas técnicas y lega-
les relacionadas. Los indicadores de calidad
comercial los monitoreamos, cada mes, en el
Comité Comercial.

Para mantenernos en contacto con nues-
tros clientes y recibir su retroalimentacién
acerca de los servicios que les prestamos, reali-
zamos una encuesta de satisfaccién cada afio.

Estas son nuestras metas para los proxi-
mos cinco afios:

* Redisear el 100% de los procesos de con-
tacto con los clientes desde la perspectiva
de mejora de la experiencia.

* Homogenizar los niveles de satisfaccion
de clientes para las diferentes localidades
atendidas.

* Hacer de los servicios de valor agregado
una fuente de ingresos adicionales para
Contugas, apalancados en la fidelizaciéon
de nuestros clientes.

Trecsa (102-2) (102-3)

Trabajamos para conocer las expectativas de
nuestros clientes en Guatemala e identificar
las oportunidades de mejora. Gracias aestoy
al avance del Plan de Expansién de Transpor-
te de Energia (PET), en 2018 tuvimos ingresos



por los servicios de transporte de USD$17,2
millones y logramos un ebitda éptimo para
la comparifa de USD$10,24 millones.
Durante el afio nos enfocamos en el pro-
ceso de maduracién de nuestro Sistema de
Gestién Integrado, que incluye la participa-
cion y el relacionamiento activo con los gru-
pos de interés involucrados en los negocios
de la empresa. En 2019 continuaremos esta
tarea y tenemos el reto de consolidar el Sis-
tema de Gestién de la Calidad bajo la Norma
ISO 9001, la cual estd enfocada en el cliente.

En 2018 Trecsa se ubico en
el primer lugar en el TOP
of Mind entre las empresas
de transmision de energia
de Guatemala. Pasamos de
64% en 2017 a 84%.

Subestacion Tunal, con la que abastecemos
de energia a Bogota

En nuestra tarea de relacionamiento, duran-
te el afio trabajamos en la implementacién
del procedimiento de envio de documentos
formales y de la plataforma de gestién docu-
mental digital ABOX, que se caracteriza por
un bajo consumo de papel, lo que ayuda a
reducir impactos ambientales.

Para estar en contacto permanente con

nuestros clientes, contamos con un Canal
Etico, asf como con buzones de quejas y re-
clamos instalados en las alcaldias y subesta-
ciones. Los comités de Gerencia Estratégica
y de Proyectos son los encargados de moni-
torear las obligaciones con ellos y de darles
respuestas a sus requerimientos.
En los préximos dos afios trabajaremos en
la planificacién y el desarrollo de 18 eventos
de relacionamiento con nuestros clientes. El
reto para los préximos cinco afios es posicio-
nar nuestro Foro de Transportistas como un
evento estratégico.

(418-1) No se han presentado reclamos aso-
ciados a violacién de la privacidad o pérdida
de datos del cliente (ver Anexos).
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6 3 Entregamos
® servicios
confiables

(103-1) (103-2) (103-3) En el Grupo Energia Bogo-
Participamos en el estudio  td desarrollamos procesos de operacién y man-
de referenciamiento CIER  tenimiento que apuntan a la confiabilidad de
11Fase V, elaborado por  nuestros servicios y a cumplir las normas de ca-
PricewaterhouseCoopers. lidad establecidas por la regulacién nacional y
Entre las 14 empresas  por nuestra compaiifa. El objetivo es gestionar
participantes de América Latina, las pérdidas y fugas, y garantizar la prestacién
ocupamos el lugar cincoen  segura y confiable de los servicios de energia
practicas de operacion.  eléctrica y gas natural, el buen desempefio y
las renovaciones oportunas de los activos para
asegurar la disponibilidad de estos servicios a

nuestros clientes.

El proyecto Rio Cordoba, en Magdalena,
incrementara la capacidad instalada de transmision
de energia en cerca del 25% en los departamentos
de Magdalena, Cesar y La Guajira
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Para afrontar los retos de crecimiento de la
infraestructura en operacién, durante 2018 en
la Direccién de Operacién y Mantenimiento
del Grupo iniciamos la revisién integral de
estos dos procesos e introducimos mejoras en
la evaluacién de la operacion y en la confia-
bilidad de los activos; ademds, reforzamos el
equipo técnico con personal adicional.

De esta manera vamos a complementar
los anélisis que realizamos para medir la co-
rrecta actuacién de equipos durante eventos
en el sistema, la planificacién de la opera-
cién, la efectividad del mantenimiento que
hacemos a cada equipo y las decisiones de
renovacion de activos basadas en costo, ries-
go y desempefio.

En 2018, el indicador de disponibilidad,
que mide el porcentaje promedio de horas/
afio en que los activos estdn disponibles
para uso del operador del sistema, alcanzé
un valor de 99,963%, con el cual super6 la
meta establecida para 2018 y se mantuvo
estable en un alto resultado durante los tl-
timos afios.

De otra parte, participamos en el estudio
de referenciamiento CIER 11 Fase V, elabora-

La presidente del Grupo, Astrid Alvarez,

y la ministra de Minas y Energia, Maria Fernanda
Suarez, en la inauguracion de la segunda linea de
transmision del proyecto Bolivar-Cartagena

do por PricewaterhouseCoopers; este esta-
blecié que entre las 14 empresas de América
Latina participantes, ocupamos el lugar cinco
en practicas de operacién, con un 79%, y el
lugar tres en précticas de mantenimiento, con
un 71%; en ambos casos nos ubicamos por
encima de la mediana del grupo participante.

Como resultado de la gestion 2018, des-
tacamos los siguientes logros:

Grupo Energia Bogota
Finalizamos la modernizacién de los siste-
mas de proteccién, control y medida de nue-
ve subestaciones del Grupo en la zona cen-
tro del pafs: les incorporamos tecnologias de
punta que aumentaran la confiabilidad y la
calidad del servicio especialmente en Bogota.
Ademas, realizamos el diagnéstico de ci-
berseguridad de los activos de transmisiéon
para establecer la hoja de ruta de las inver-
siones requeridas en infraestructura para for-
talecer la seguridad de las redes operativas.
Otro de nuestros logros en este afio fue
la inauguracién del nuevo centro de control
de transmisién, el cual tiene equipos con
tecnologfa de punta y nuevos espacios fisi-
cos para el monitoreo y aseguramiento de
la confiabilidad en la operacién de nuestros
activos en el sistema.

A sabiendas de que la regulacién de trans-
misién no tiene un mecanismo medible y
auditable aplicable a los transportadores,
sino que depende de la confiabilidad, nues-
tra meta para 2019 estd enfocada en mante-
ner la disponibilidad en un valor superior a
lo exigido.

TGI

El Plan de Gestién de Integridad, disefiado
en 2017 por la Vicepresidencia de Operacio-
nes, ha tenido como propésito fundamental
la implementacién de una disciplina opera-
tiva que asegure el cumplimiento del objeti-
vo estratégico de TGI: lograr una gestién del
mantenimiento eficiente.

A partir de la definicién del Modelo de
Gestién del Riesgo establecimos las metas
de inspeccién de la infraestructura y gene-
ramos un Plan de Revisién que, al cierre de
2018, cubrié el 89% de dicha infraestructura.
Este rdpido avance en la ejecucion es pro-
ducto de un agresivo Plan de Evaluacién y
Mantenimiento para actualizar el diagnés-
tico de las instalaciones y hacer las repara-
ciones identificadas en el Plan de Hallazgos,
todo con el fin de garantizar el suministro.
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Entre los logros de 2018 destacamos:

Cumplimiento del 99,6% del Plan de
Mantenimiento gracias a las mejoras
implementadas en el proceso de progra-
macién de las reparaciones preventivas y
a la conservacién de la infraestructura en
el nivel nacional.

En materia de eficiencia operacional,
logramos la ejecucién del presupuesto
destinado al mantenimiento por encima
de la meta propuesta, con un promedio
del 105% para los tiltimos cuatro afios.

A pesar del incremento en el ndmero de
emergencias, durante 2018 el indicador
del tiempo promedio de atencién presen-
t6 una importante reduccién, relacionada
esta con la optimizacion del proceso de
respuesta y la suscripcién de acuerdos de
servicio internos.

Destacamos la respuesta y recuperaciéon
del servicio sin incidentes en las emergen-
cias de Ballena (La Guajira), registrada en
enero, y de Pdez (Boyacd), en junio. Estas
situaciones pusieron a prueba la experien-
cia, las competencias y la disponibilidad
del equipo de Atencién de Incidentes, que
cumplié con la atencién de los eventos y
logré la recuperacién del servicio con un
impacto reducido en la disponibilidad.

il

En estos eventos siempre comunicamos
de manera oportuna al gobierno y a los
afectados, las razones de las emergencias,
asf como el proceso de atencién.

Para 2019, las metas que tenemos trazadas
en TGI para generar la confiabilidad en el
servicio son:

* Dentro del Plan de Gestién de Integridad,
validaremos y entregaremos el Modelo de
Riesgos optimizado para un gasoducto e
implementacién del software de integridad.

* Desarrollo del dltimo tramo de la evalua-
cién de la infraestructura, correspondiente
al 11%, con el cual completamos la ins-
peccién de la totalidad de las instalaciones.

¢ Disefio del Plan de Gestién de los Ac-
tivos a través de la construccién de los
documentos maestros para la integridad
y la estandarizacién.

Calidda

En nuestra compafifa, el cumplimiento de los
objetivos en infraestructura y mantenimiento
asegura la disponibilidad del suministro de
gas natural a los diferentes tipos de clientes:
residenciales, comerciales, industriales, gas
natural vehicular (GNV) y generadores eléc-
tricos. Ademads, soporta las actividades de
habilitaciéon de las redes internas. Gracias a
esta gestion, reducimos los riesgos de recla-
maciones, lo que impacta positivamente la

100%

fue la disponibilidad
de los activos de distribucion
de gas en Peru durante 2018

imagen y la sostenibilidad de la empresa.
Durante 2018 ejecutamos el Plan de Pre-
vencién de Dafios con el objetivo de prevenir
la ocurrencia de dafios causados por terceros
que pudieran generar fuga. Esto lo hicimos

Informe de Sostenibilidad 2018



La estacion de compresion de gas en Mariquita, Tolima, obtuvo
una calificacion de extraordinaria en confiabilidad en el Sistema
de Transporte de Gas

mediante la gestién de las obras de terceros
que producen interferencias en las redes del
sistema de distribucién y mediante el moni-
toreo a este sistema a través de los patrullajes
y la biisqueda permanente de fugas.

Entre las gestiones realizadas estan:

* En infraestructura, incrementamos en 1.242
kilémetros las redes residenciales y comer-
ciales, y pusimos en marcha siete estacio-
nes adicionales, gracias a lo cual logramos
conectar 160.000 clientes residenciales y
1.600 comerciales. Asi mismo, aumentamos
en 53,5 kilémetros las redes de acero, asi
pudimos atender 50 industrias y 18 estacio-
nes de gas natural vehicular (GNV).

* Estamos en ejecucién del proyecto de Ins-
peccién en Linea de los Gasoductos Tron-
cales de 20” y 30”7, con un avance del 55%.
Con esto garantizamos la integridad de
los gasoductos troncales y mantuvimos la
disponibilidad del sistema al 100%.

Estas son nuestras metas en Cdlidda para
los préximos cinco afios:

A corto plazo

* Estructurar la plataforma de gestion inte-
gral de activos fisicos.

* Implementar herramientas lean mainte-
nance.

* Desarrollar la plataforma de movilidad
y planeacion.

A mediano plazo
* Desarrollar agilidad en los procesos
de mantenimiento.

* Optimizar los tiempos de ejecucién,
organizacion de la planeacién y manejo
de la informacién.

* Incrementar el tiempo efectivo de aten-
cién de avisos.

A largo plazo

* Incrementar la disponibilidad del sistema.
¢ Desarrollar pensamiento lean.

* Descentralizar la atencién de los avisos.

Contugas

Durante 2018 realizamos la actualizacién de
la plataforma Scada a la version 2017 R12;
esto nos ha permitido mejorar los segui-
mientos de las variables de campo, histéri-
cos, tendencias y visualizaciones.

Ademds, disminuimos en 24% las rotu-
ras por terceros y capacitamos a 2.100 perso-
nas en el Plan de Prevencion de Danos.

Nuestras metas para los préximos dos
anos estan enfocadas en contar con una dis-
ponibilidad superior al 99,5% y en lograr un
30% menos de las roturas reportadas en 2018.

Trecsa
La disponibilidad del 99,989% (ante una
meta de 99,96%) y cero sanciones por regula-
cién de voltaje o indisponibilidad de activos
gracias a la estrategia de operacién y mante-
nimiento fueron nuestros logros en 2018.
Esto nos ayudard a cumplir nuestra meta
para los préximos afios: posicionarnos como
el transportador mas confiable y con la me-
jor infraestructura en Guatemala.

m7



Optimizamos
los recursos

(204-1) (308-1) (414-1) (Propio)
Para ver detalle de los indicadores, ver Anexos.

Cero hallazgos fiscales
tuvimos en 2018 gracias
al fortalecimiento de
los procedimientos de
planeacion y seleccion
de contratistas.

(103-1) Gestionar la cadena de abastecimien-
to es condicién para ser mas competitivos en
la cadena de valor de la energia eléctrica y el
gas natural; esto, mediante una relacién de
respeto y colaboracién con las personas y las
empresas que forman parte de nuestro equipo
de proveedores.

Paisaje Valle del Cauca. Proyecto Refuerzo
Suroccidental que mejorara la confiabilidad
del servicio de energia en el Valle del Cauca,
Risaralda y Antioquia




Esta gestion trae beneficios como el fortaleci-
miento de la planificacién y la optimizacién de
los procesos, la reduccién en los costos, el me-
joramiento de la relacién comercial y la diver-
sificacién de proveedores, asi como una mayor
transparencia y eficiencia en la contratacion.

(103-2) Por esto, en el Grupo hemos estruc-
turado los lineamientos de contratacién y rela-
cionamiento con los proveedores con un Mo-
delo de Abastecimiento innovador, una Politica
de Abastecimiento y unos manuales e instruc-
tivos de contratacion, gerencia e interventorfa.

Estas buenas précticas, adoptadas en todas
nuestras empresas, aportan a la competiti-
vidad y calidad, y nos garantizan un sumi-
nistro responsable, sostenible y efectivo en
funcién del costo del riesgo, el impacto y la
oportunidad. Ademds, tienen en cuenta as-
pectos de seguridad industrial, salud ocupa-
cional y proyeccién ambiental y social de la
cadena de valor.

El Manual de Contratacion
de Grupo Energia Bogota
establece los principios

de igualdad, moralidad,
eficacia, economia,
celeridad, imparcialidad,
publicidad, transparencia,
planeacion y gestion fiscal.

Modelo de Abastecimiento (102-9) (103-2)

FASE 1
Planeacion

Analizamos la necesidad y conveniencia de las
contrataciones para definir la mejor estrategia
y conocer y segmentar los potenciales contra-
tistas y proveedores. Para esto, las empresas
elaboran un Plan Anual de Contratacion y
Compras segiin las necesidades del Grupo.

|
4 N

Identificar Identificar
necesidades proveedores

* Inteligencias de
mercado.

* Precalificaciones.

* Acuerdos de precio.

* Caracterizacion de
proveedores.

* Analisis del gasto.

* Plan anual de com-
prasy contratacion.

* Categorias de abas-
tecimiento.

* Identificar oportu-
nidades de agrega-
cion de demanda
entre filiales.

* Identificar posible
estrategia de con-
tratacion.

* Definir condiciones

\ contractuales. /

>>’>>Q

FASE 2 FASE 3
Seleccion Ejecucion

Elegimos a los Realizamos
sim las actividades Saldamos las
contratistas me- ; oo
: contratadas bajo obligaciones con
diante un proceso p -

. la veeduria de un los contratistas y
de evaluacion e . :
Lo interventor que damos por termi-

invitaciones o me- L
. R vela por el cum- nada la relacion
diante licitaciones L
plimiento contractual.

pablicas.

del contrato.

Aﬁ/l N )

Implementar Ejecutar

estrategia contrato

+ Comités de * Gestion de Liquidacion.
abastecimiento. interventoria. Terminacion.

* Modalidades
de seleccion

* Monitoreo a la Certificaciones

ejecucion. a contratistas.
herramientas de * Evaluacion Evaluacion final
e-commerce. periodica de del desempeno
* Procesos de soli- desempefio de del proveedor.
citud y evalua- proveedores. Lecciones
cion de ofertas. * Auditorias. aprendidas.

* Indicadores de
abastecimiento
(ahorros, satisfac-
cion de provee-

\dores, ANS). / \ / \ /
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Con la puesta en marcha de nuestro nuevo
Modelo de Abastecimiento obtuvimos lo-
gros significativos:

* Cero hallazgos fiscales. Gracias al for-
talecimiento de los procedimientos de
planeacién y seleccién de contratistas, no
levantaron hallazgos fiscales desde las
etapas previas hasta la suscripcién de los
contratos. Continuaremos fortaleciendo
los procesos de interventorfa.

* Herramienta e-learning. En abril pusimos
en produccién la herramienta de e-lear-
ning para el proceso de interventoria.

° Instrumentos comerciales. Actualizamos
todas las precalificaciones en el aspecto
financiero; con esto esperamos un nuevo
ranking de proveedores por precalificacién.

* Negociaciones a largo plazo. Realizamos
gestion predial con el socio del proyecto
en Tominé, el operador logfstico, el pro-
veedor de gestion de activos, el contrato
de mantenimiento de lineas de transmi-
sién y subestaciones eléctricas.

Nuestro modelo logistico
Desarrollamos un modelo compuesto por
actividades que permiten lograr mejores re-
sultados a la organizacién con relacién a la
planeacién de transporte, optimizacién de
tiempos de suministros y ahorros en el de-
sarrollo de esquemas logisticos.

Nuestro modelo se desarrolla a través
del siguiente esquema:

1. Operador integral. Realizamos la centra-
lizacién de la operacién y obtuvimos las
siguientes ventajas:

° Optimizacién de recursos.

* Mejora en tiempos para los procesos
de importacién de bienes.

° Mejora de tarifas con transportado-
res mediante procesos competitivos
cerrados.

2. Negociacion contrato de transporte.
Asignamos por subasta al mejor oferente,
a través de la herramienta Intelcost, entre
las empresas con las que tenemos contra-
tos marco; asf obtenemos una mayor can-
tidad de posibilidades de transporte.

3. Negociacién dias libres. Negociamos
con las navieras tener de 15 a 21 dias li-
bres para realizar los correspondientes
trdmites de desaduanamiento y traslado
de la carga al lugar temporal de almace-
namiento o a su destino final.

Informe de Sostenibilidad 2018

En el Tercer Encuentro

de Aliados del Grupo, premiamos
a los proveedores que mas se destaca-
ron en el afio en diversas categorias

4. Manejo de la operacion en ITR. Es la

figura de descontenerizacién de las car-

gas; con esta logramos:

* Disminucién en el niimero de viajes de
transporte en el &mbito nacional.

* Devoluciéon mds agil y rdpida de los
contenedores a puerto.

Negociacién con las zonas francas. Re-

gionalizamos el almacenamiento de su-

ministros y equipos de acuerdo con las
ubicaciones estratégicas de los proyectos

y de los puertos de ingreso de las mer-

cancias en Colombia (zonas francas en

Cali, Cartagena y Santa Marta).

Implementacién de lider estratégico. Per-

sonas de diferentes dreas hacen seguimien-

to y brindan apoyo a las dreas en procesos
de abastecimiento de bienes y servicios:

* Canalizacién y centralizacién de la
informacién entre el drea de Proyectos
y el operador integral.

* Planeacién de las actividades de co-
mercio exterior y logistica.

° Acompafiamiento y seguimiento a
cada una de las operaciones.

* Recepcién por parte del drea de Pro-
yectos de toda la documentacién con-
cerniente a las actividades logfsticas.

* Tramite y gestion ante inconformida-
des presentadas durante el proceso
logistico, lo cual genera soluciones.



Coordinaciéon de EPC

y proveedores propios

° Seguimiento a 6rdenes de compra
para un control desde el despacho
en el exterior hasta destino.

* Recepcién de la documentacién de
los embarques para la coordinacién
de espacios con bodegas, depésitos y
zonas francas.

* Control en los tiempos de cada proceso.
* Optimo manejo de la carga de acuerdo
con los requerimientos por parte del

drea de Proyectos.

* Disminucién de sobrecostos genera-
dos en las nacionalizaciones realizadas
por EPCS (ingenierfa, compras
y construccién).

Este modelo lo implementamos median-
te la ejecucion de las siguientes acciones:

* Planeacion de actividades de comer-
cio exterior y logistica con base en el
cronograma de ejecucion y entrega
de suministros para cada uno de
los proyectos.

° Acompafiamiento y seguimiento a
cada una de las operaciones.

° Gestion y control de los espacios en
bodegas, dep6sitos y zonas francas.

* Control de los tiempos de cada pro-
ceso logistico y optimizacién de los
recursos asignados a cada una
de las operaciones.

* Estructuracion y organizacion de la
gestiéon documental de cada uno de los
procesos de la operacion logistica.

(Propio) Esto nos generé ahorros signifi-
cativos en tres frentes:

Procesos de nacionalizacién
de equipos y suministros. Con
un ahorro de $2.700 millones

) gracias a la agilidad en el retiro
oportuno de la carga en los puer-
tos colombianos de Buenaventu-
ra, Santa Marta y Cartagena.

Negociaciones navieras. Debi-
do al volumen de carga, para

p 747 contenedores se generaron
devoluciones de depdsitos de
$1.400 millones y $589 millones.

Transporte. Logramos un
ahorro de $413 millones gracias
al proceso competitivo abierto
para el contrato marco con los
transportistas que actualmente
realizan esta actividad.

>

E E Para ver el Manual de
Contratacion escanee
E- este codigo QR.

Recibimos el CIPS Standard Award

Nuestro Modelo de Abastecimiento Estratégico (MAE) reci-

bio el CIPS Standard Award. Este reconocimiento nos des-

taca por una practica de clase mundial alineada con los

estandares internacionales en temas de abastecimiento.
Esta certificacion trae grandes ventajas para el Grupo

Energia Bogota:

« Impulsa la mejora y la generacion de valor.

+ Nos enfoca en la evaluacion del desempeno de la ges-
tion de manera transversal.

« Proporciona el fundamento y el marco para el cambio
transformacional.

+ Nos permite demostrar nuestro desempeno alineado con
practicas de clase mundial; desempeno que ha sido ava-
lado por un organismo independiente y reconocido.
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(103-2) y (103-3) Como Grupo, nuestros retos
para el futuro son:

* Alinear a las filiales con estandares
de Clase Mundial CIPS y certificarlas.

* Implementar plataformas tecnolégicas
de vanguardia (SAP Ariba Sourcing).

* Consolidar el Plan Anual de Compras
(PAC) en todo el Grupo.

* Continuar con los planes de capacitacién
de empleados en el Modelo
de Abastecimiento.

° Reforzar y especializar a nuestros
interventores.

* Tercerizar la interventorfa
de contratos criticos.

* Especializar a los lideres de las categorias.

* Implementar la herramienta
electrénica Ariba.

* Consolidar la tercerizacién del drea ope-
rativa del Modelo de Abastecimiento.

Durante 2018, nuestras empresas realizaron
acciones estratégicas para gestionar su cadena
de suministro. A continuacién, destacamos sus
logros en el afio, asi como las metas para 2019:

Grupo Energia Bogota

En el Grupo superamos la meta establecida
para el indicador de ahorros definida en 10%
y alcanzamos al cierre de 2018 ahorros totales
del 27%. Esto se logré gracias a la utilizacién
de instrumentos tales como subastas inversas
en linea y la apertura de procesos competiti-
vos abiertos para la construccién de los pro-
yectos del Negocio de Transmisién.

En el Grupo superamos

la meta establecida
para el indicador

de ahorros definida
en 10% y alcanzamos
al cierre de 2018

ahorros totales del 27%.

TGl

Iniciamos la implementacién de un proyec-
to piloto de desarrollo de proveedores en la
region de Cusiana, en alianza con la Funda-
cién Fundes.

En 2019 trabajaremos en establecer una
clasificacion por categorias para optimizar
los procesos de contratacién de la compaiifa
e implementar la herramienta transversal de
contratacién para virtualizar por completo
el proceso.

Calidda

Durante el afio llevamos a cabo el segundo
encuentro con proveedores Un Compromiso
con la Sostenibilidad, espacio de didlogo para
estrechar lazos entre empresas que suman al

La gestion de nuestra cadena de suministro

N

Los roles, las responsabilidades y los niveles de
autorizacion para la gestion de nuestra cadena de
suministro estan definidos en los procedimientos
de compras y en el Manual de Contratacion. Ade-
mas, contamos con tres comités de abastecimiento,
encargados de la aprobacion de contrataciones de
acuerdo con los valores de los contratos estableci-
dos por el Grupo:

1. Comité Estratégico de Abastecimiento. Su funcion
es analizar, promover y aprobar las politicas y es-
trategias de abastecimiento. Ademas, identificar

las posibles sinergias que se generen entre el Gru-
po Energia Bogota y nuestras empresas asociadas,
incluyendo el analisis de pertinencia para proce-
sos contractuales conjuntos.

2. Comité Ejecutivo de Contratacion. Se dedica a

aprobar las solicitudes de apertura, evaluacion y
contratacion de procesos cuya cuantia esté en un
rango medio.

3. Comité Operativo de Contratacion. Aprueba las so-

licitudes de apertura, evaluacion y contratacion de
procesos cuya cuantia esté en un rango inferior.

J
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desarrollo del pafs. En este escenario premia-
mos a tres contratistas en las siguientes cate-
gorfas: excelencia en el servicio, excelencia
operacional y prevencién y autocuidado.
Centraremos nuestra gestion en 2019 en:

* Continuar con la optimizacién del gasto y
la simplificacién de procesos a través de
la implementacién de las siguientes estra-
tegias: contratos integrales, paquetizaciéon
y uso de e-commerce.

* Estabilizar el Modelo de Interventoria a
través de la tercerizacién de los principa-
les contratos de Céalidda.

* Fortalecer la elaboracién del Plan Anual
de Compras y Contrataciones con la activa
participacién de nuestros clientes internos.

Contugas

En 2018 logramos ahorros totales en niveles

del 13% (14% contra precios de mercado y

11% contra precios histéricos/negociacién).
Centraremos nuestra gestiéon para 2019 en:

* Incrementar la cantidad de proveedores
inscritos en la plataforma web
de Par Servicios.

° Aumentar el ntimero de procesos en la
herramienta de subasta electrénica.

* Incrementar la satisfaccion del cliente
interno y externo.

* Mejorar el nivel de ahorro en los procesos
de contratacién.

Trecsa
Una de nuestros grandes logros en 2018 fue
superar la meta del 5% de ahorro en las con-
trataciones realizadas en el afio, con lo que
logramos un 10% de ahorros frente al presu-
puesto a diciembre.

Para los préximos cinco afios, trabajare-
mos en cumplir los siguientes retos:

* Utilizar herramientas e-commerce para
subasta invertida.

* Implementar plataformas tecnoldgicas
para la gestion del abastecimiento como
SAP S4Hana en el médulo MM y herra-
mientas para los procesos de contratacién
(solicitudes de oferta, comparativo de
precios y evaluaciones de ofertas).

Embalse del Guavio,

que alimenta la central hidroeléctrica
del mismo nombre. Proyecto del Grupo
Energia Bogota en Cundinamarca



6 5 Innovamos
® para la
transformacion

(103-1) Descubrir nuevas oportunidades de ne-
gocio, fortalecer los que tenemos y hacer nues-
tros procesos mds eficientes son retos que nos

Realizamos tres tipos de hemos fijado en el Grupo; para alcanzarlos, la
i““?"aCiém sostenida, para innovacién es fundamental.

_  mejorar nuestros negocios; Todos los dias estamos innovando: en cada

disruptiva, para generar nuevos proyecto, en la gestién de los activos en ope-

negocios; y de eﬁCien.Ciar para racién, en los territorios con las comunidades,

los procesos existentes. en los procesos de la organizacion, al relacio-

narnos con nuestros grupos de interés y en los
servicios que les prestamos, asi como en el im-
pacto de nuevas inversiones y negocios.

En Calidda ejecutamos

el programa Financiacion No Bancaria
para que los clientes residenciales
puedan adquirir gasodomésticos

y ductos de agua caliente




(103-2) En 2018 identificamos, recogimos y
consolidamos las buenas practicas de in-
novacién que se llevaron a cabo en nues-
tras filiales, con un resultado que sobrepasé
nuestras expectativas, ratificando que en las
empresas que conforman el Grupo estamos
dispuestos a hacer las cosas mejor, pensa-
mos de manera distinta, siempre abiertos al
cambio y a la transformacién. Las iniciativas
innovadoras mds sobresalientes fueron:

Concurso de Innovacion de Contugas
(Propio) Desde 2014 Contugas premia sus
mejores practicas en el Concurso de Inno-
vacién. En 2018 se postularon 46 ideas en
tres categorfas, orientadas a incrementar el
consumo del gas en la zona de concesién,
desarrollar procesos para generar ahorro y
mejorar el posicionamiento de la marca. Un
jurado, constituido por empleados de la filial
seleccion6 nueve finalistas, cuyas propuestas
se publicaron en el blog corporativo y por
voto democrético todos los colaboradores y
el Comité Evaluador, conformado por geren-
tes, escogieron los tres ganadores. De las ini-
ciativas validadas en los cuatro afios que lle-
va el proyecto se han implementado dos: la
digitalizacién de la gestién documental y el
sistema automatico de lectura de medidores.

En los préximos cinco afios implementare-
mos al menos tres de las iniciativas validadas
para la generacién de ingresos y ahorro para
la empresa, que a la vez nos permitirfan me-
jorar el relacionamiento con nuestros grupos
de interés. Por ejemplo, el proyecto Nanobox
ayudaria a incrementar la venta del gas natu-
ral licuado (GNL) de USD$1.530.000,00, con
una tasa interna de retorno (TIR) del 56% y
a mejorar la satisfacciéon de los transportis-
tas de zonas urbanas e interprovinciales, y el
proyecto de sistema de generacién con mi-
croturbina representaria un ahorro energéti-
co anual de USD$22.126,64, con una rentabi-
lidad de inversién de 15,4%, contribuyendo
también a mejorar el entendimiento de los
clientes industriales en el uso del gas natural
para generar energia eléctrica.

TGl, alianza en pro de la innovacion
Inspecciéon de gasoductos, un laboratorio
mévil para evaluacién y control de la cali-
dad y de la cantidad de gas transportado y
el desarrollo de instrumentos para el asegu-
ramiento y la confiabilidad de las mediciones
son algunos de los proyectos con los que tra-
bajamos en TGI en alianza con Colciencias.

En 2018 formulamos
el Sistema de Gestion

de la Innovacion como
una propuesta con alto

impacto en la cultura

y en el ambiente laboral

(103-3)

Calidda innova
en su estrategia comercial
En 2018 ejecutamos con éxito la financiacién
no bancaria para que nuestros clientes resi-
denciales pudieran adquirir gasodomésticos
y ductos de agua caliente a precios competiti-
vos. Otro hito importante fue la instalacién del
primer sistema de climatizacién de gas natu-
ral en Perd, el cual funciona en nuestras insta-
laciones de Lima; con este equipo esperamos
no solo generar ahorro por consumo de ener-
gia eléctrica, sino poner al alcance de nuestros
clientes soluciones de aire acondicionado.
Los ingresos por innovacién en la cartera
de productos ascienden a USD$4,2 millones.
Este afio también pusimos a disposicién de
nuestros clientes nuevos canales digitales
como la oficina virtual y la app. de Célidda.
Ademds, a partir del lanzamiento de los
hitos culturales dentro de la Compaiifa sur-
gi6 el programa de innovacién Calilnnova,
que busca generar las herramientas necesa-
rias para acompafiar a nuestros colaborado-
res en el desarrollo de iniciativas internas e
impulsar la transformacién cultural.

Retos (103-2)

Para 2019 tenemos el compromiso de ajustar
el proceso para desarrollar una cultura es-
tandar de innovacién en las filiales. Ademds,
seguiremos trabajando en la capacitacién de
nuestros colaboradores del Grupo, del Nego-
cio de Transmisién y de TGI en conceptos y
razones para innovar; asi mismo, en la iden-
tificacién, capacitacion y desarrollo de los li-
deres del proceso, y en el fortalecimiento del
portafolio de casos exitosos.
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