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Resumen 

El presente trabajo de consultoría aborda la carencia de un proceso de prospección 

sistemático y basado en datos en Fiduprevisora S.A., una entidad clave en el sector fiduciario 

colombiano. Ante un entorno de alta competencia y una gran disponibilidad de datos 

empresariales, la dependencia de métodos tradicionales limita la eficiencia comercial. El 

objetivo principal fue proponer una metodología estratégica, apoyada en inteligencia de 

negocios (BI), para identificar, perfilar y calificar clientes potenciales. La metodología adoptada 

fue de tipo mixta, iniciando con un diagnóstico interno mediante encuestas al equipo comercial 

para definir requisitos, seguido del procesamiento de datos externos de fuentes comerciales 

(EMIS) y el desarrollo de un prototipo funcional en Power BI. Como principal resultado, se 

entregó un dashboard interactivo que segmenta el mercado potencial y asigna "Puntajes de 

Idoneidad", revelando el mercado de empresas elegibles para el producto "Obras por 

Impuestos". Se concluye que la estandarización del proceso y la adopción de herramientas 

analíticas son cruciales para transformar los datos disponibles en inteligencia comercial 

accionable y potenciar el crecimiento de la entidad. 

Palabras clave: Inteligencia de Negocios, Prospección de Clientes, Servicios 

Financieros, Análisis de Datos, Segmentación B2B, Power BI, Sector Fiduciario. 
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Abstract 

This consulting project addresses the lack of a systematic, data-driven client prospecting 

process at Fiduprevisora S.A., a key entity in the Colombian fiduciary sector. In an environment 

of high competition and vast availability of business data, reliance on traditional methods limits 

commercial efficiency. The main objective was to propose a strategic methodology, supported 

by business intelligence (BI), to identify, profile, and qualify potential clients. A mixed-

methodology approach was adopted, beginning with an internal diagnosis through surveys with 

the commercial team to define requirements, followed by the processing of external data from 

commercial sources (EMIS) and the development of a functional prototype in Power BI. The 

main result is an interactive dashboard that segments the potential market and assigns 

"Suitability Scores," revealing the available market of companies eligible for the "Works for 

Taxes" product. It is concluded that process standardization and the adoption of analytical tools 

are crucial to transform available data into actionable commercial intelligence and drive the 

entity's growth. 

Keywords: Business Intelligence, Client Prospecting, Financial Services, Data Analytics, 

B2B Segmentation, Power BI, Fiduciary Sector. 
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3. Introducción 

En el competitivo sector de servicios financieros colombiano, la capacidad de una 

entidad para identificar y atraer nuevos clientes de manera sistemática y eficiente es un factor 

crítico de éxito. La prospección es un proceso complejo que requiere una estructura formal, 

integrando esfuerzos de marketing, la competencia del equipo de ventas y una estructura 

tecnológica de apoyo para ser efectiva (Sabnis et al., 2021). Para instituciones como 

Fiduprevisora S.A., que ofrecen un portafolio diversificado para empresas y personas de alto 

patrimonio, depender de métodos de prospección tradicionales puede resultar en un proceso 

lento y con un alcance limitado. 

El entorno de datos en Colombia presenta una paradoja: existe una gran riqueza de 

información empresarial disponible a través de fuentes públicas y comerciales. Sin embargo, tal 

como ocurre en el sector financiero en general, el desafío no es la falta de datos, sino la 

dificultad para procesar y transformar estos grandes volúmenes de información, que provienen 

de múltiples fuentes y son de gran variedad, en palancas estratégicas para la toma de 

decisiones (Al-hadi et al., 2022). El problema central para Fiduprevisora es la carencia de una 

metodología estructurada y una herramienta analítica que permita integrar, perfilar y calificar 

este vasto universo de empresas para generar oportunidades comerciales calificadas. 

La ausencia de un proceso sistemático de prospección basada en datos conlleva varios 

desafíos. El equipo comercial podría dedicar un tiempo desproporcionado a la búsqueda 

manual de prospectos, la calificación puede ser subjetiva y se corre el riesgo de no identificar 

oportunidades en segmentos de mercado menos explorados. Para un producto como Obras 

por Impuestos, con criterios de elegibilidad tan específicos, la identificación precisa de qué 

empresas cumplen los requisitos a escala nacional es una tarea que no puede resolverse 
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eficientemente sin un enfoque analítico. La aplicación de la analítica de datos es fundamental 

para mejorar la calidad de la información financiera y contable disponible, permitiendo a los 

directivos tomar decisiones más precisas y racionales (Al-Hattami et al., 2021). 

En respuesta a estas limitaciones, la aplicación de enfoques de Inteligencia de Negocios 

(BI) se presenta como la solución estratégica. La BI se define como el conocimiento que se 

obtiene a través del acceso y análisis de información de negocio, utilizando herramientas como 

dashboards, reportes y minería de datos para transformar la información en conocimiento 

accionable (Dresner Advisory Services, 2025). Además, el uso de analítica avanzada permite 

anticipar las preferencias de los clientes y optimizar las estrategias de ventas para entregar 

ofertas personalizadas a una escala sin precedentes (Hassan et al., 2025). Un sistema de este 

tipo permitiría al equipo comercial de Fiduprevisora responder preguntas clave sobre qué 

empresas son los mejores prospectos para cada producto, optimizando así sus esfuerzos y 

resultados. 

En síntesis, el problema que este proyecto de consultoría aborda es la brecha entre la 

disponibilidad de datos empresariales y la capacidad de Fiduprevisora para convertirlos en 

inteligencia comercial accionable. La inexistencia de una metodología y una herramienta de 

perfilamiento y calificación de prospectos limita la eficiencia del equipo comercial y la capacidad 

de la entidad para expandir su base de clientes de manera sistemática. 

¿Cómo se puede diseñar una metodología, apoyada en inteligencia de negocios y 

fuentes de datos públicas y comerciales, para que Fiduprevisora S.A. pueda identificar, perfilar 

y calificar sistemáticamente a clientes potenciales para su portafolio de productos fiduciarios y 

de inversión? 
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El documento se organiza en capítulos que permiten un desarrollo lógico y progresivo 

del de la consultoría Fudiprevisora S.A. Inicia con la introducción, donde se contextualiza el 

problema y se plantea la pregunta central de investigación, seguida de los objetivos y la 

justificación que fundamentan la pertinencia del estudio. Posteriormente, se presenta el marco 

institucional y los marcos contextual y conceptual, que ofrecen el sustento teórico y sectorial 

necesario. A continuación, se describe el diseño metodológico de la consultoría, estructurado 

en fases que abarcan desde el diagnóstico interno hasta el desarrollo y validación del prototipo. 

Con base en esta metodología, se expone el diagnóstico organizacional, el procesamiento y 

análisis de los datos, y el análisis DOFA que permitió identificar fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas. Seguidamente, se presentan los resultados de la solución propuesta, 

incluyendo el diseño y funcionalidad del prototipo en Power BI, para finalmente dar paso a las 

conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio. El documento se cierra con las 

referencias bibliográficas utilizadas y los anexos que complementan y soportan la investigación.
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4. Objetivos 

 

4.1. Objetivo general 

Proponer una metodología estratégica basada en inteligencia de negocios para el 

perfilamiento y prospección de clientes potenciales para el portafolio de productos de 

Fiduprevisora S.A., facilitando así una gestión comercial más eficiente y basada en datos. 

4.2. Objetivos específicos 

Definir los perfiles de cliente ideal (ICP) para los productos clave de Fiduprevisora, 

incluyendo los Fondos de Inversión Colectiva (FICs) y el mecanismo de Obras por Impuestos, 

basándose en sus características y en la normativa vigente.  

Analizar las fuentes de datos empresariales en Colombia (públicas y comerciales) para 

identificar las variables necesarias para el perfilamiento y evaluar sus limitaciones.  

Diseñar una metodología para la extracción, transformación, cruce de datos y 

calificación de prospectos, incluyendo la creación de "Puntajes de Idoneidad" para determinar 

la afinidad de cada prospecto con los productos de Fiduprevisora.  

Desarrollar un prototipo funcional en una herramienta de BI (Power BI) que ilustre la 

metodología, permita la exploración interactiva de la base de datos de prospectos calificados y 

demuestre la lógica de perfilamiento. 
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5. Justificación 

El presente proyecto de consultoría se enfoca en abordar una necesidad estratégica 

para Fiduprevisora S.A.: la creación de una metodología sistemática para la prospección y 

calificación de clientes potenciales B2B. En un sector financiero altamente competitivo, la 

capacidad de generar oportunidades comerciales de manera eficiente y basada en datos, en 

lugar de depender únicamente de métodos tradicionales, es un diferenciador clave (Sabnis et 

al., 2021). Este estudio busca proponer un modelo y un prototipo funcional que permitan a 

Fiduprevisora optimizar su proceso comercial para productos como los Fondos de Inversión 

Colectiva (FICs) y el mecanismo de Obras por Impuestos. 

Desde la perspectiva de la conveniencia, este proyecto se alinea con la tendencia de 

transformación digital en el sector financiero. Aunque las instituciones financieras tienen acceso 

a una cantidad masiva de datos, el reto principal es la transformación de esos datos, 

provenientes de múltiples fuentes, en palancas estratégicas para la toma de decisiones (Al-hadi 

et al., 2022). Explorar cómo las herramientas de Business Intelligence pueden aplicarse a la 

prospección de clientes ofrece a Fiduprevisora la oportunidad de fortalecer sus capacidades 

comerciales, reducir los ciclos de venta y dirigir sus recursos de manera más efectiva, lo que 

podría reforzar su posicionamiento competitivo. 

En términos de valor teórico, el proyecto se fundamenta en la aplicación de modelos de 

prospección, segmentación de mercados y gestión de la información. Se explorarán principios 

de inteligencia de negocios (BI), definidos como el conocimiento obtenido a través del acceso y 

análisis de información de negocio con herramientas como dashboards y minería de datos 

(Dresner Advisory Services, 2025), para la calificación de leads. El uso de la analítica de datos 
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tiene un impacto significativo en la mejora de la calidad de la información disponible, 

permitiendo tomar decisiones más precisas y racionales (Al-Hattami et al., 2021). 

La relevancia social del proyecto se manifiesta en su potencial para hacer más eficiente 

la misión de Fiduprevisora de "contribuir al desarrollo del país". Al proponer una metodología 

que identifique más eficazmente a las empresas elegibles para Obras por Impuestos, el 

proyecto puede, indirectamente, facilitar la canalización de inversiones privadas hacia 

proyectos de alto impacto social en los territorios ZOMAC y PDET. Una prospección más 

efectiva de clientes para los FICs también contribuye a la dinamización del mercado de 

capitales. 

Desde el punto de vista de la viabilidad, la realización de esta consultoría es factible. Se 

cuenta con acceso a la organización objeto de estudio (Fiduprevisora S.A.) y el equipo del 

proyecto posee experiencia en análisis de datos. Además, la disponibilidad de una fuente de 

datos rica como EMIS y la existencia de plataformas de BI como Power BI permiten la creación 

de un prototipo funcional que demuestre la validez de la metodología propuesta. La aplicación 

de análisis avanzados permite anticipar las preferencias de los clientes y optimizar las 

estrategias para entregar ofertas personalizadas a escala (Hassan et al., 2025), lo cual es 

viable de modelar en el prototipo. 

En conclusión, este proyecto representa una oportunidad estratégica para Fiduprevisora 

al ofrecer una propuesta fundamentada para modernizar y sistematizar su proceso de 

prospección comercial. Su justificación se basa en la necesidad de mejorar la eficiencia en 

ventas, su sólido sustento teórico en BI y análisis de datos aplicados al marketing B2B, y su 

impacto potencial en el cumplimiento de los objetivos de negocio y sociales de la entidad. 
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6. Marco Institucional 

Reseña Histórica 

Fiduprevisora S.A. es una sociedad de economía mixta del orden nacional, constituida 

en 1992 y vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia. Nació con el propósito 

fundamental de administrar recursos públicos del Estado colombiano bajo principios de 

eficiencia, legalidad y transparencia. Su creación respondió a la necesidad del Gobierno 

Nacional de contar con una entidad fiduciaria especializada para gestionar fondos y patrimonios 

autónomos en sectores estratégicos como pensiones, salud, educación e infraestructura. 

Desde entonces, ha jugado un rol clave en la estructuración y administración de negocios 

fiduciarios que soportan la ejecución de políticas públicas. Con el tiempo, Fiduprevisora ha 

incorporado mejoras tecnológicas y ha fortalecido sus prácticas de gobierno corporativo, 

manteniendo su enfoque en el cliente institucional público (Fiduprevisora S.A., 2024c). 

Valores Corporativos y Principios Éticos 

La cultura organizacional de Fiduprevisora se sustenta en valores como la honestidad, 

el respeto, el compromiso, la diligencia y la justicia. Estos valores guían su actuar y la relación 

con sus grupos de interés. Además, la entidad enfatiza principios de transparencia, eficiencia y 

legalidad en la administración de los recursos públicos confiados, buscando generar valor 

público y confianza. La sostenibilidad y la innovación también se perfilan como elementos cada 

vez más relevantes en su marco de actuación y visión estratégica (Fiduprevisora S.A., 2024c). 

Misión  

Administrar recursos con eficiencia, legalidad, transparencia y compromiso, generando 

valor público a través de servicios fiduciarios que contribuyan al desarrollo del país y al 

bienestar de los ciudadanos (Fiduprevisora S.A., 2024c). 
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Visión 

Ser la fiduciaria estatal líder, reconocida por su excelencia en la gestión integral de 

recursos públicos, con un enfoque sostenible, innovador y centrado en el valor público 

(Fiduprevisora S.A., 2024c). 

Estructura Organizacional y Gobierno Corporativo 

La estructura de Fiduprevisora S.A. se basa en principios de gobierno corporativo y 

control interno. Está encabezada por una Junta Directiva, responsable de la dirección 

estratégica y supervisión. La ejecución recae en la Presidencia Ejecutiva, apoyada por 

vicepresidencias funcionales (Financiera, Jurídica, Tecnología, Riesgos y Cumplimiento, 

Talento Humano, etc.) y de negocio (Fiduciaria, Comercial). El sistema de gobierno corporativo 

se complementa con Comités de apoyo a la Junta Directiva, como el Comité de Auditoría, el 

Comité de Riesgos y el Comité de Gobierno Corporativo, entre otros que puedan existir para 

temas específicos como sostenibilidad o innovación, asegurando la toma de decisiones 

informada y el control adecuado sobre la gestión (Fiduprevisora S.A., 2024c). 

Posición Institucional 

Fiduprevisora S.A. ocupa una posición singular y destacada en el mercado fiduciario 

colombiano debido a su naturaleza de entidad estatal especializada en la administración de 

recursos públicos. Este carácter le otorga un rol preponderante en la gestión de contratos 

fiduciarios con entidades del orden nacional y territorial, así como patrimonios autónomos 

vinculados a sectores de alto impacto social como salud (ej. fondos del INPEC), pensiones (ej. 

FOPEP) y educación (principalmente el FOMAG) (Fiduprevisora S.A., 2024c). Si bien no es la 

fiduciaria más grande en términos de activos totales administrados en el mercado general, sí es 

líder indiscutible en el segmento de recursos públicos, administrando algunos de los fondos 
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más grandes y complejos del país (Arce et al., 2023; Fiduprevisora S.A., 2024c). Su credibilidad 

institucional y experiencia en el manejo de fondos estatales son pilares de su posicionamiento. 

Productos y Servicios Principales 

La oferta de Fiduprevisora S.A. se centra en soluciones fiduciarias adaptadas a las 

necesidades del sector público colombiano. Sus principales líneas de servicio incluyen: 

Fideicomisos Públicos: Estructuración y administración de patrimonios autónomos 

para la ejecución de recursos destinados a proyectos sociales, de infraestructura y programas 

gubernamentales. 

Encargos Fiduciarios: Administración de recursos específicos bajo convenios 

interadministrativos o mandatos particulares. 

Administración de Fondos Especiales: Gestión de fondos de gran envergadura como 

el Fondo Nacional de Prestaciones Sociales del Magisterio (FOMAG) y el Fondo de Pensiones 

Públicas del Nivel Nacional (FOPEP). 

Fideicomisos de Salud: Administración de recursos y pagos en el sector salud. 

Otros Servicios: Fiducia inmobiliaria y de inversión, generalmente vinculada a 

proyectos con financiación estatal. La entidad ha incorporado progresivamente herramientas 

digitales para mejorar la eficiencia y transparencia en la gestión de estos servicios, en línea con 

principios de buen gobierno y mejora continua (Fiduprevisora S.A., 2024c). 

 

 



 
PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALÍTICA PARA EL PERFILAMIENTO Y 

PROSPECCIÓN DE CLIENTES EN FIDUPREVISORA S.A. 

 

 

7.  Marco Contextual y Conceptual 

 

Para fundamentar el diseño de una metodología de prospección para Fiduprevisora 

S.A., es imperativo realizar un análisis detallado de los conceptos clave del negocio fiduciario, 

las estrategias de gestión de clientes B2B, las herramientas de inteligencia de negocios y el 

entorno competitivo y de datos en Colombia. 

Conceptos Clave del Negocio Fiduciario y Prospección B2B 

El negocio fiduciario se define como un acto de confianza en virtud del cual una persona 

(fideicomitente) entrega a una sociedad fiduciaria uno o más bienes, con el propósito de que 

esta cumpla una finalidad específica, bien sea en beneficio del fideicomitente o de un tercero 

(Superintendencia Financiera de Colombia [SFC], s. f.). Para el alcance de esta consultoría, 

dos productos de Fiduprevisora son centrales: 

Fondos de Inversión Colectiva (FIC): Son vehículos de captación de recursos de un 

número plural de inversionistas para ser gestionados de manera colectiva y obtener resultados 

económicos conjuntos (SFC, s. f.). Estos productos se dirigen tanto a personas naturales como 

jurídicas con excedentes de liquidez, y su prospección requiere entender las necesidades de 

tesorería, los perfiles de riesgo y los horizontes de inversión de los clientes potenciales. 

Obras por Impuestos (OXI): Es un mecanismo que permite a las personas jurídicas 

contribuyentes del impuesto sobre la renta invertir hasta el 50% de su impuesto a cargo en 

proyectos de trascendencia social, a cambio de títulos negociables para el pago de dicho 

tributo (Departamento Nacional de Planeación [DNP], 2017). Los prospectos para OXI son 

empresas con una carga tributaria significativa y, a menudo, con un interés estratégico en 
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fortalecer sus programas de responsabilidad social corporativa (RSC) y mejorar su reputación 

en las comunidades donde operan. 

La prospección para estos productos se enmarca en un contexto  

Business-to-Business (B2B), el cual implica la búsqueda sistemática de organizaciones 

que se ajusten a un Perfil de Cliente Ideal (ICP) (IBM, 2025). El ICP no es solo un conjunto de 

características, sino un arquetipo que sirve como punto de referencia para calificar y priorizar el 

universo de clientes potenciales. Este proceso se apoya en una segmentación de mercados 

B2B efectiva, que consiste en dividir el mercado en grupos homogéneos para dirigir los 

esfuerzos de marketing y ventas de manera más precisa (Harrison et al., 2021). La literatura 

especializada en marketing industrial ha demostrado que la segmentación B2B es más efectiva 

cuando combina variables firmográficas (industria, tamaño) con variables conductuales y 

basadas en necesidades, un enfoque que requiere una profunda analítica de datos del cliente 

(Hiziroglu, 2013). La gestión de la información de estos prospectos segmentados se apoya 

conceptualmente en sistemas de Gestión de Relaciones con Clientes (CRM), que centralizan 

las interacciones y permiten un seguimiento estructurado del ciclo de vida del cliente (Murta et 

al., 2024). 

Inteligencia de Negocios y Analítica en la Prospección 

La aplicación de Inteligencia de Negocios (BI) transforma la prospección de un enfoque 

intuitivo a uno basado en evidencia. La investigación en el sector bancario ha demostrado 

empíricamente que la adopción de BI tiene un efecto positivo y significativo en la mejora de la 

eficiencia operativa y, consecuentemente, en el rendimiento financiero de las instituciones 

(Tavera-Mesias et al., 2021). Una metodología data-driven se estructura en torno a un proceso 

de Extracción, Transformación y Carga (ETL): 
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Extracción: Se recopilan datos de fuentes diversas, tanto internas como externas. 

Transformación: Es la etapa más crítica, donde los datos brutos se limpian, 

estandarizan, y enriquecen. Aquí se aplican reglas de negocio para crear nuevas variables, 

como los puntajes de idoneidad (scoring), que son fundamentales para la calificación de 

prospectos. 

Carga: Los datos ya transformados se cargan en un modelo de datos optimizado para 

su consulta y análisis. 

Las plataformas de BI como Power BI o Tableau son las herramientas que materializan 

este proceso, permitiendo a los usuarios finales explorar los datos de forma interactiva a través 

de dashboards y reportes visuales (García-Jiménez et al., 2021). La principal ventaja de este 

enfoque es la eficiencia, objetividad y escalabilidad que ofrece. Sin embargo, presenta desafíos 

como la dependencia de la calidad de los datos de origen y la necesidad de una sólida 

gobernanza de datos, así como la capacitación del personal para interpretar correctamente los 

resultados (Hasan et al., 2024; Omol et al., 2023). 

Marco Contextual Colombiano 

El entorno de Fiduprevisora es complejo y está determinado por factores 

macroeconómicos, competitivos y regulatorios. Un análisis PESTEL revela que la entidad, 

como sociedad de economía mixta, tiene una alta dependencia de las decisiones políticas del 

gobierno de turno. Está sujeta a la estabilidad económica del país, donde factores como la 

inflación y las tasas de interés impactan directamente la rentabilidad de los fondos 

(Superintendencia Financiera de Colombia, 2024). A nivel social, existe una creciente presión 

por la transparencia (Guerrero Vergel & Medina Roncancio, 2020) , mientras que el factor 

tecnológico impone el reto de la transformación digital (Robledo Velásquez, 2019). Finalmente, 
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el marco legal, definido por la SFC y la normativa de contratación pública, es estricto y de 

cumplimiento obligatorio (Congreso de Colombia, 1993). 

Desde la perspectiva del entorno competitivo, analizado a través de las Cinco Fuerzas 

de Porter, se observa cómo la transformación digital está reconfigurando la industria. La 

amenaza de nuevos entrantes es moderada, principalmente por parte de empresas Fintech 

(Gómez, 2021). El poder de negociación de los clientes es significativo, dado que la cartera de 

Fiduprevisora depende de grandes entidades públicas (Fiduprevisora S.A., 2023). La amenaza 

de productos sustitutos proviene de plataformas de inversión digital (Cámara Fintech de 

Colombia, 2023). La rivalidad entre competidores existentes es intensa, enfrentando a 

fiduciarias privadas respaldadas por grandes conglomerados (Asobancaria, 2022). Un análisis 

del sector de servicios financieros muestra que, si bien el modelo de Porter sigue siendo una 

estructura fundamental, factores como la digitalización y la entrada de competidores no 

tradicionales (BigTechs) deben ser considerados como fuerzas que intensifican la dinámica 

competitiva (Eickhoff et al., 2020). 

Ecosistema de Datos en Colombia y Reto Contextual 

La prospección basada en datos en Colombia enfrenta una paradoja: una riqueza de 

información fragmentada. Las fuentes públicas como el RUES (Confecámaras, 2024) y el 

SIREM (Supersociedades, 2023) ofrecen datos valiosos pero con cobertura no universal y 

posibles rezagos. Para superar esta limitación, se recurre a fuentes de datos comerciales como 

EMIS, que ofrecen información consolidada y detallada a cambio de un costo de suscripción. El 

reto contextual para este proyecto es, por tanto, mitigar la fragmentación de los datos públicos 

mediante el uso de una fuente comercial integrada, validando y complementando esta 

información cuando sea necesario. 
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8. Diseño Metodológico de la Consultoría 

 

La presente consultoría se enmarca en una investigación de tipo aplicada, ya que busca 

resolver un problema práctico y específico de Fiduprevisora S.A.: la necesidad de una 

prospección de clientes más sistemática y basada en datos. Para ello, se adopta un diseño 

metodológico mixto que combina técnicas cualitativas y cuantitativas en un proceso 

estructurado en cuatro fases principales. El enfoque de inferencia es inductivo, pues parte del 

análisis de datos empíricos para construir una solución concreta, y su temporalidad es 

transversal, al realizarse la recolección de datos en un único momento del tiempo (Hernández-

Sampieri & Mendoza Torres, 2023). 

8.1. Fase 1: Diagnóstico y Definición de Requisitos (Análisis Interno) 

El punto de partida fue un análisis descriptivo para caracterizar las prácticas actuales y 

las necesidades de Fiduprevisora. Se diseñó y aplicó un instrumento de recolección de datos 

primarios: una encuesta estructurada dirigida a funcionarios del área comercial y de estrategia 

de la entidad. El objetivo del instrumento fue documentar los criterios, procedimientos y fuentes 

de información actualmente utilizados, contextualizar el análisis externo y orientar el diseño de 

la solución propuesta. La validación del instrumento se realizó mediante un proceso de revisión 

y consenso interno entre los equipos de consultoría y posteriormente fue aprobado por el 

personal de Fiduprevisora, asegurando su pertinencia para los objetivos del proyecto. 

Para formalizar el proceso de recolección de datos primarios, se elaboró una Ficha 

Técnica del Instrumento, la cual detalla el objetivo, la población, y los parámetros de la 

encuesta aplicada al personal de Fiduprevisora. 
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Tabla 1. Ficha Técnica 

Campo Contenido 

Responsable de la elaboración del 

instrumento 

Estudiantes de Maestría consultores de la 

Universidad EAN, con acompañamiento del 

tutor académico 

Responsable del diligenciamiento del 

instrumento 

Funcionarios de Fiduprevisora vinculados 

a los procesos comerciales, de inversión o 

estrategia de productos 

Objetivo general Recolectar información sobre los criterios, 

procesos y fuentes utilizadas por 

Fiduprevisora para identificar y evaluar 

prospectos de inversión, así como para 

especificar funcionalidades esperadas de la 

solución (Pertinente al reto del presente 

documento) 

Objetivos específicos 1. Identificar los criterios actuales para 

evaluar prospectos 

2. Documentar las etapas del proceso de 

prospección 

3. Explorar percepciones sobre la demanda 

de los productos FICs y Obras por Impuestos 

(Pertinentes al reto del presente documento) 
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Fuente de datos Datos primarios obtenidos mediante 

encuesta estructurada dirigido al personal de 

Fiduprevisora 

Parámetros a estimar o calcular Criterios de idoneidad percibidos, fuentes 

de información utilizadas, percepción de 

demanda, procesos institucionales de 

prospección 

Universo de estudio Personal de Fiduprevisora vinculado a los 

procesos comerciales, de inversión o 

estrategia de productos 

Población objetivo Funcionarios de Fiduprevisora que 

participan directamente en la identificación, 

evaluación o gestión de prospectos para 

FICs y Obras por Impuestos 

Tamaño de muestra Determinado por el número de 

funcionarios clave disponibles; muestreo 

intencional y por conveniencia (no 

probabilístico) 

Período de recolección Entre el 13 de mayo y el 27 de mayo de 

2025 

Periodicidad de recolección Única (levantamiento de información en 

un solo momento) 

Medios de difusión Presentación en sesión oficial con 

Fiduprevisora, acompañada de un dashboard 
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en Power BI y manual de uso de la 

herramienta 

Responsable de la consolidación Estudiantes consultores de los diferentes 

retos asignados por Fiduprevisora – 

Universidad EAN 

Fecha de reporte 10 de junio de 2025 

 

8.2. Fase 2: Adquisición y Procesamiento de Datos (Análisis Externo) 

Esta fase se centró en la explotación de fuentes de datos secundarias para construir la 

base de prospectos. La fuente principal seleccionada fue la base de datos comercial EMIS, por 

su capacidad para proveer información financiera y firmográfica detallada de un amplio 

universo de empresas en Colombia. Se aplicaron filtros iniciales (País: Colombia, Estatus: 

Activa, Forma Legal: Sociedades Comerciales y Personas Naturales) para obtener un conjunto 

de datos relevante y manejable. 

El procesamiento de los datos se realizó mediante un proceso de Extracción, 

Transformación y Carga (ETL) en la herramienta Power Query de Microsoft Power BI. Las 

transformaciones clave incluyeron: 

Limpieza y Estandarización: Se eliminaron filas introductorias, se promovieron 

encabezados, se corrigieron los tipos de datos y se estandarizaron categorías, como la 

agrupación de diversas formas legales en "Persona Jurídica" y "Persona Natural".  

Tratamiento de Datos Complejos: Se utilizó la función de división por delimitador para 

transformar la columna de sectores industriales, que contenía múltiples valores en una sola 

celda, en filas individuales para permitir un análisis granular.  
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Enriquecimiento y Lógica de Negocio: Se crearon nuevas columnas calculadas 

utilizando lenguaje M. La más importante fue la serie de Score_ (Puntajes de Idoneidad), que 

asigna un puntaje a cada prospecto para cada producto de Fiduprevisora (Obras por 

Impuestos, FICs), basándose en reglas de negocio definidas a partir de la normativa y el perfil 

de cliente ideal. 

8.3. Fase 3: Diseño y Desarrollo del Prototipo Funcional en BI 

Con los datos preparados, se procedió a la construcción del prototipo en Power BI. La 

metodología de diseño se centró en la usabilidad, la claridad visual y la capacidad analítica 

para el usuario final (el equipo comercial de Fiduprevisora). 

Modelado de Datos: Se estableció un modelo simple con la tabla principal de 

prospectos enriquecida y una tabla de dimensiones creada manualmente para los productos de 

Fiduprevisora, facilitando así la lógica de cruce.  

Diseño de la Interfaz (UI): Se diseñó un dashboard multi-página con una estructura 

lógica:  

Un Panel Estratégico para filtros generales y visualizaciones de alto nivel (KPIs, mapa, 

gráficos de distribución). 

Una Tabla Detallada de Prospectos como vista de trabajo principal, enriquecida con 

formato condicional (mapas de calor, iconos) para facilitar la identificación de oportunidades. 

Una Ficha 360° del Prospecto accesible mediante la función de "Obtener detalles" (Drill-

through) para análisis individual. 

Implementación Visual: Se configuraron todos los objetos visuales y sus interacciones, 

asegurando que el formato condicional reflejara la lógica de los puntajes. Se implementó la 
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paleta de colores corporativa de Fiduprevisora para garantizar la identidad de marca en el 

prototipo. 

8.4. Fase 4: Validación y Documentación 

La fase final consiste en la validación del prototipo y la consolidación de la 

documentación. El instrumento de diagnóstico se validó internamente y con el cliente antes de 

su aplicación. La validación del prototipo final se realizará presentando sus funcionalidades y 

resultados al personal de Fiduprevisora para confirmar que cumple con los requisitos del Reto 3 

y resuelve la necesidad de negocio planteada. Se elaboró una ficha técnica del instrumento de 

diagnóstico, adaptada del formato propuesto por Función Pública (2023), para documentar 

formalmente el proceso de recolección de datos primarios. 

9. Diagnóstico Organizacional 

 

El diagnóstico organizacional de Fiduprevisora S.A. se desarrolló bajo un enfoque mixto, 

(cualitativo y cuantitativo), con el propósito de entender la situación actual del proceso de 

prospectación de clientes y establecer lineamientos para su mejor funcionamiento. El análisis 

se estructuró en cuatro etapas principales: 

Diagnóstico interno: se aplicó una encuesta estructurada a funcionarios de la 

Vicepresidencia Comercial y la Gerencia de Estrategia Comercial, con el fin de identificar los 

criterios, herramientas y fuentes de información utilizadas en la prospección de clientes, así 

como las dificultades más relevantes percibidas. 
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Procesamiento de datos: las respuestas recolectadas se consolidaron en Excel, 

aplicando un análisis detallado que permitió generar tablas, gráficos de barras y circulares, así 

como comparaciones mediante esquemas de radar. 

 

Diagnóstico externo: se complementó la información con datos provenientes de 

fuentes secundarias (EMIS), lo que permitió contrastar la percepción interna con las 

oportunidades reales del mercado y el potencial de clientes en segmentos estratégicos. 

 

Síntesis y análisis integrado: se elaboró una matriz DOFA que permitió identificar los 

factores internos (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas), y poder 

plasmar estrategias. 

 

La metodología, combinó la recolección de información primaria y secundaria, permitiendo 

construir una visión integral de la situación de Fiduprevisora frente a la prospección de clientes 

y las oportunidades de mejora a través de herramientas de inteligencia de negocios (BI). 

 

9.1. Procesamiento estadístico de datos 

La encuesta aplicada a funcionarios clave permitió obtener información cuantitativa y 

cualitativa sobre el estado actual de la prospección. Los principales hallazgos son los 

siguientes: 
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El 70% se basa en referencias, redes y ferias; el 20% en lineamientos no 

estandarizados y el 10% en procesos estructurados. 

 

Figura 1. Proceso de identificación de clientes 

 

b) El 65% usa Excel o Sheets, 25% usa Power BI parcialmente, 10% depende de 

directorios. 

 

Figura 2. Herramientas usadas 
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       c) El 60% de los colaboradores consideran importante contar con información clave como: 

capacidad de inversión, el 25% perfil de riesgo y el 15% motivaciones estratégicas.  

 

Figura 3. Información clave 

 

 

d) El 65% de la población identifica dificultades en la prospección por falta de 

información sobre liquidez, 20% motivaciones internas, 15% ausencia de datos actualizados. 
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Figura 4. Dificultades en prospección 

 

 

           e) En el uso del BI el 70% no lo usa, el 30% de la población encuestada tiene uso 

limitado y el 80% no tiene acceso a bases comerciales. 

Figura 5. Uso de BI y acceso a bases 

 

 

f) Fuentes más usadas: SECOP (60%), RUES (50%), SIREM (30%). 
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Figura 6. Fuentes más usadas 

 

 

         g) El 40% de los encuestados prefieren los listados, el 35% dashboards y el 25% reportes 

PDF. 

Figura 7. Formato preferido 

 

Los resultados evidencian el predominio de métodos manuales y poco automatizados 

en Fiduprevisora, con alta dependencia de hojas de cálculo y un uso limitado de herramientas 

de inteligencia de negocios, lo que refleja debilidades metodológicas y tecnológicas en la 
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prospección de clientes. No obstante, la entidad posee fortalezas institucionales y apertura 

hacia la innovación, factores que representan una base sólida para el cambio. La integración de 

BI, el acceso a bases de datos comerciales y la capacitación en analítica se convierten en 

acciones clave para optimizar procesos, fortalecer la competitividad y consolidar su liderazgo 

en el sector fiduciario. 

9.2. Análisis de resultados 

Situación actual  

El diagnóstico refleja que Fiduprevisora carece de un proceso de prospección 

estandarizado y sistemático. La mayor parte de la gestión comercial depende de contactos 

personales, referencias y eventos, lo que limita la capacidad de explorar nuevos segmentos de 

mercado. Además, el uso predominante de Excel y Google Sheets impide desarrollar análisis 

avanzados, seguimiento estructurado o visualizaciones interactivas. 

El nivel de digitalización es bajo en lo relacionado con analítica y BI, pues las 

herramientas tecnológicas disponibles no han sido implementadas de forma integral en el 

proceso comercial. Asimismo, la entidad carece de acceso sistemático a bases de datos 

comerciales, lo cual restringe la posibilidad de identificar prospectos con base en información 

financiera confiable y actualizada. 

Fortalezas 

Reputación y posicionamiento institucional: Fiduprevisora cuenta con amplia experiencia 

en la gestión de recursos públicos y en la administración de patrimonios complejos, lo que 

refuerza su credibilidad. 



 
PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALÍTICA PARA EL PERFILAMIENTO Y 

PROSPECCIÓN DE CLIENTES EN FIDUPREVISORA S.A. 

 

 

Apertura al cambio y a nuevas tecnologías: existe disposición del personal a incorporar 

metodologías de BI, con especial interés en dashboards y listados exportables. 

Conocimiento básico de fuentes públicas: el equipo maneja información proveniente de 

RUES, SECOP y SIREM, lo que facilita la transición hacia un modelo de prospección más 

robusto. 

Oportunidades de mejora 

Estandarizar el proceso de prospección mediante la construcción de un manual y la 

implementación de criterios objetivos de evaluación. 

Acceso a bases de datos comerciales a través suscripciones a plataformas como EMIS 

permitirían complementar las fuentes públicas con información financiera y de mercado. 

Capacitación en BI y analítica de datos a los usuarios funcionales para formar al 

personal en el uso de herramientas digitales y en el manejo de dashboards para la toma de 

decisiones. 

Aplicación de analítica predictiva con el fin de poder anticipar comportamientos de 

clientes y segmentar de manera más precisa los prospectos para productos como Obras por 

Impuestos y Fondos de Inversión Colectiva. 

Transformación digital del área comercial que busque una integración con el CRM y el 

modelo de BI con el fin de centralizar la información y permita un seguimiento sistemático de 

prospectos y clientes. 
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DOFA 

Tabla 2. Análisis DOFA 

Fortalezas (F) Debilidades (D) 

Posicionamiento institucional sólido. 

Experiencia en gestión de recursos 

públicos.  Personal abierto al uso de BI.  

Conocimiento básico de fuentes 

públicas. 

Ausencia de un proceso 

estandarizado de prospección. 

Dependencia de hojas de cálculo.  

Escasa capacitación en BI. 

Falta de acceso a bases de datos 

comerciales. 

Oportunidades (O) Amenazas (A) 

Disponibilidad creciente de fuentes 

públicas y privadas de datos. 

Avances en transformación digital y BI 

en el sector financiero. 

Potencial de mercado para Obras por 

Impuestos y FICs. 

Competencia de fiduciarias privadas y 

Fintech.  

Exigencias regulatorias estrictas.  

Riesgo de sustitución por plataformas 

digitales más ágiles. 

 

 

Estrategias para Implementar 
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FO (Fortalezas–Oportunidades): aprovechar el prestigio institucional para acceder a 

clientes identificados mediante BI y bases de datos comerciales. 

DO (Debilidades–Oportunidades): implementar un modelo de prospección estandarizado 

apoyado en herramientas de analítica y capacitación del personal. 

FA (Fortalezas–Amenazas): reforzar la diferenciación basada en experiencia en gestión 

pública frente a la competencia privada y Fintech. 

DA (Debilidades–Amenazas): reducir la dependencia de métodos manuales mediante la 

incorporación de tecnología que mitigue el riesgo de rezago frente a sustitutos digitales. 

 

10. Resultados de la Solución 

 

Como culminación del proceso metodológico, y en respuesta directa a los hallazgos del 

diagnóstico, se desarrolló un prototipo funcional en Microsoft Power BI denominado "Panel 

Estratégico de Prospección". Esta herramienta fue diseñada para resolver el Reto 3 planteado 

por Fiduprevisora: "Generar una herramienta que permita medir la demanda a través del 

perfilamiento de los clientes potenciales de la entidad". A continuación, se presentan los 

resultados clave del instrumento de diagnóstico que fundamentaron el diseño, el flujo de datos 

que da vida a la solución, la descripción detallada de la herramienta y los hallazgos más 

relevantes del análisis. 

Resultados del Instrumento de Diagnóstico (Análisis Interno) 
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Se aplicó una encuesta estructurada a personal clave de la Vicepresidencia Comercial y 

la Gerencia de Estrategia Comercial. Los resultados revelaron insights cruciales que guiaron el 

desarrollo del prototipo: 

Proceso de Prospección Actual: Se confirmó que el proceso actual no está 

estandarizado en la entidad. Las principales estrategias se basan en "referencias, redes de 

contacto o relaciones previas" y la participación en "ferias, eventos o ruedas de negocios". 

Varios encuestados señalaron que "no cuentan con un proceso definido o establecido 

actualmente" o que "el proceso varía según el equipo o la región", lo que evidencia una clara 

oportunidad para la sistematización. 

Herramientas Utilizadas: La herramienta predominante para la gestión de prospectos 

son las "Hojas de cálculo (Excel o Google Sheets)". Si bien se mencionó el uso de Power BI, se 

aclaró que es principalmente "como consulta de oportunidades, no para registro de 

seguimiento", validando la necesidad de una herramienta más integrada para el análisis de 

prospección. 

Necesidades de Información Crítica: El mayor desafío para el equipo comercial es la 

obtención de "Información actualizada sobre su capacidad de inversión o flujo de caja real" y 

las "Motivaciones internas o prioridades del equipo directivo". Esto justifica la creación de un 

modelo de scoring que utilice datos financieros para inferir la capacidad y perfiles de los 

prospectos. 

Fuentes de Datos y Experiencia con BI: Los funcionarios confirmaron el uso de 

fuentes públicas como RUES y SECOP, pero también señalaron que no cuentan con acceso 

sistemático a bases de datos comerciales como EMIS. La experiencia con herramientas de BI 
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es variable, desde "No se utilizan" hasta "Uso Moderado". Esto indica que la herramienta 

propuesta debe ser potente pero intuitiva. 

Formato del Entregable Esperado: Hubo una clara preferencia por entregables 

accionables y visuales. Las opciones más valoradas fueron el "Acceso a un Tablero de Control 

(Dashboard) Interactivo" y los "Listados Detallados Exportables", lo que valida directamente el 

desarrollo de un prototipo en Power BI. 

Flujo de Datos y Lógica de Negocio: De los Datos a la Inteligencia Comercial 

La efectividad de la herramienta se sustenta en un flujo de datos estructurado que 

transforma información cruda en inteligencia accionable. Este proceso sigue tres etapas clave: 

Extracción y Adquisición de Datos: El punto de partida es la base de datos comercial 

EMIS. Se definieron criterios de filtrado para acotar el universo a empresas activas en 

Colombia. La información seleccionada, que incluye datos firmográficos (razón social, NIT, 

ubicación, sector CIIU) y financieros (ingresos operativos, activos, utilidad neta), se exporta en 

un formato estructurado (ej. .csv o .xlsx). Este archivo constituye la fuente de datos primaria 

para el modelo. 

Transformación y Enriquecimiento (ETL): Utilizando Power Query, el motor de 

Extracción, Transformación y Carga (ETL) de Power BI, se aplicaron una serie de pasos para 

limpiar y enriquecer los datos. Esto incluyó la estandarización de tipos de datos, la eliminación 

de registros irrelevantes y, crucialmente, la creación de columnas calculadas basadas en la 

lógica de negocio. Se implementaron los "Puntajes de Idoneidad" (Score) para cada producto 

clave (Obras por Impuestos, FICs), asignando una calificación a cada empresa según reglas 

predefinidas (ej. nivel de ingresos para OXI, liquidez para FIC Vista). 
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Carga, Modelado y Visualización: Una vez procesados, los datos limpios y 

enriquecidos se cargan en el modelo de datos de Power BI. El modelo se diseñó de forma 

simple y eficiente para permitir una interacción fluida. La solución final se materializa en el 

dashboard interactivo, que no solo visualiza los datos, sino que también permite al equipo 

comercial filtrar, segmentar y, fundamentalmente, exportar listados de prospectos 

calificados directamente a un archivo .csv, cumpliendo con uno de los requisitos clave 

identificados en el diagnóstico. 

Presentación de la Herramienta de Prospección: Dashboard Interactivo 

 

Esta es la vista de alto nivel, diseñada para obtener un panorama completo del mercado 

potencial (ver Figura 1). Permite a los usuarios aplicar filtros generales (Departamento, Ciudad, 

Sector) y visualizar de inmediato los resultados en: 

KPIs Principales: Tarjetas que resumen el número total de empresas, los prospectos 

operativos y los elegibles para Obras por Impuestos. 

Visualizaciones Estratégicas: Un mapa para la concentración geográfica, gráficos de 

barras para el peso económico por ingresos y sector, y un gráfico de anillos que desglosa las 

oportunidades por producto. 
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Figura 8. Modelo de Prospección 
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Figura 9. Modelo Estratégico 
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Página 2: Detalle de Prospectos 

Esta página es la herramienta de trabajo operativa para el equipo comercial (ver Figura 

2). Presenta una tabla detallada con un listado de prospectos que se actualiza dinámicamente 

según los filtros aplicados en el panel estratégico o en esta misma vista. Su característica más 

potente es el uso de formato condicional con íconos que indican visualmente el nivel de 

afinidad (score) de cada prospecto con los diferentes productos de Fiduprevisora. Por ejemplo, 

un círculo verde ( ) podría indicar una alta afinidad, un círculo naranja ( ) una afinidad 

media, y un círculo rojo ( ) una baja afinidad. Esto permite a los comerciales identificar y 

priorizar oportunidades de manera rápida y visual, optimizando sus esfuerzos. Desde esta 

tabla, también se puede acceder a una vista de 360° de un prospecto específico.  

(Insertar aquí el pantallazo de la segunda página del dashboard, mostrando la tabla con 

los íconos de colores que indican el score.) 

Hallazgos Principales del Análisis de Datos 

La aplicación de la metodología y el análisis a través del prototipo revelan insights 

significativos: 

Mercado Potencial Masivo para Obras por Impuesto: Del universo analizado, un total 

de 9,315 empresas (93,15%) cumplen el requisito de ingresos para ser elegibles para el 

mecanismo de Obras por Impuestos. Esto sugiere que la barrera no es la capacidad 

económica, sino el desconocimiento o la falta de un acercamiento proactivo. 

Concentración Sectorial y Geográfica: Existe una alta concentración de prospectos en 

Bogotá D.C. y en los sectores de "Administración pública" y "Servicios". La herramienta permite 
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identificar sub-nichos de alto valor, como empresas del sector "Construcción" con un alto Score 

para OXI. 

Oportunidades de Venta Cruzada: La tabla de detalle funciona como una matriz de 

venta cruzada: Un prospecto con baja afinidad para Obras por Impuestos ( ) puede ser 

excelente para un FIC de tesorería ( ), permitiendo un enfoque comercial más inteligente y 

personalizado. 

Identificación de Perfiles Ideales a Escala: La combinación de filtros y scores transforma 

la búsqueda de prospectos de un proceso manual y lento a una tarea de segundos, 

convirtiendo datos brutos en inteligencia comercial lista para ser utilizada. 
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11. Conclusiones y Recomendaciones 

 

11.1. Conclusiones 

• El diagnóstico permitió evidenciar que Fiduprevisora no tiene un proceso 

estandarizado de prospección de clientes, y los comerciales dependen de 

referencias, eventos y el uso de hojas de cálculo. 

• Los resultados de la encuesta confirman que, aunque existen fortalezas 

institucionales y acceso a fuentes públicas de datos, la gestión de prospectos 

aún no está consolidada como un proceso estratégico dentro de la organización. 

• El uso de herramientas de inteligencia de negocios (BI) es limitado, y se percibe 

una baja integración con sistemas internos y bases comerciales externas, lo que 

dificulta la explotación de información para la toma de decisiones. 

• Se identificó una alta disposición del personal para adoptar formatos interactivos 

como dashboards en Power BI, lo que constituye una base favorable para 

procesos de transformación digital. 

• El análisis demostró que existe la necesidad de contar con información 

financiera actualizada, capacidad de inversión y perfil de riesgo de los 

prospectos. 

 

11.2. Recomendaciones 
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• Estandarizar el proceso de prospección mediante un manual, que defina etapas, 

responsabilidades y criterios objetivos para la identificación y priorización de 

clientes potenciales. 

• Incorporar el uso de plataformas de inteligencia de negocios, asegurando la 

capacitación del personal comercial en su uso. 

• Ampliar el acceso a bases de datos comerciales (como EMIS), complementando 

la información de fuentes públicas con datos financieros y de mercado de mayor 

valor agregado. 

• Impulsar la capacitación continua en analítica de datos y transformación digital, 

fomentando una cultura organizacional. 

• Implementar un sistema de seguimiento y evaluación de prospectos mediante 

indicadores de gestión (KPIs), que permita medir la efectividad de las estrategias 

de prospección, identificar oportunidades de mejora y garantizar un proceso de 

toma de decisiones basado en evidencia y resultados medibles. 
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13. Anexos 

13.1. Anexo A. Encuesta Fiduprevisora 
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13.2. Anexo B. Manual de usuário 
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