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Resumen

El presente trabajo de consultoria aborda la carencia de un proceso de prospeccion
sistematico 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 metodologia estratégica, apoyada en inteligencia de
negocios (Bl), para identificar, perfilar y calificar clientes potenciales. La metodologia adoptada
fue de tipo mixta, iniciando con un diagndstico 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 Bl. Como principal resultado, se
entregd 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 estandarizacion del proceso y la adopcion de herramientas
analiticas son cruciales para transformar los datos disponibles en inteligencia comercial

accionable y potenciar el crecimiento de la entidad.

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

Financieros, Analisis de Datos, Segmentacién B2B, Power Bl, 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 (Bl), 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 Bl. 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.



PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALITICA PARA EL
PERFILAMIENTO Y PROSPECCION DE CLIENTES EN
FIDUPREVISORA S.A.

Tabla de contenido

1. Lista de Figuras........ccccomriiiiiiiineinnni s ssssss s snnes 1

2, Lista de Tablas ........cccccoimiiiiiiiiisiirr s 11

3. INtrOAUCCION. ... ——— 12

4. ODBjJELIVOS ....eeeiiiieerr it 15
4.1, OBJEUVO QEONEIAI ...ttt
4.2. ObJEHVOS ©SPECITICOS ...t

5. JUSLIfICACION ..o ———————————— 16

6. Marco InStituCional ... ——————— 18

7. Marco Contextual y Conceptual.........cccccemiiiiiimiminiinnsre e 21

8. Disefio Metodolégico de la Consultoria..........ccooeeeeeiimieiincccccceere e 25
8.1. Fase 1: Diagnéstico y Definicion de Requisitos (Analisis Interno).................cccccuue.....
8.2. Fase 2: Adquisicion y Procesamiento de Datos (Analisis Externo) .............c.ccccccuo.....
8.3. Fase 3: Diserio y Desarrollo del Prototipo Funcional en Bl..................couuuvevevvvevevennnnn.
8.4. Fase 4: Validacion y DOCUMENEACION .............coeeeeeeeeeeeeeeeeeieieeiiseseeaessesssssssssssssssssssssnnnns

9. Diagnostico Organizacional........ccccceecccccieceiiiiinnnccccceecree e 30

9.1. Procesamiento estadistico de datos

9.2. Analisis de resultados



PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALITICA PARA EL
PERFILAMIENTO Y PROSPECCION DE CLIENTES EN
FIDUPREVISORA S.A.

10. Resultados de Ia SolUCION ........ccccciiiiirin i ———— 39
11. Conclusiones y Recomendaciones ...........cccccurirnmmninninssnnnnsssn s ssssssssnns 47
177 CONCIUSIONES ...ttt ettt ettt et e e e e e e
17.2. RECOMENUACIONES...........eeeeeeee ettt
12. ReferencCias.......cccciiiiiiiiinii i ———— 49
G TR £ ¥ = o T 55
13.1. Anexo A. Encuesta FiQUPIEVISOIA. ...........cccoeeeeeeeeaeee e

13.2. ANeXx0 B. MANUAI A€ USUAIIO ..........ooeeeeeeeeeeeee ettt ee et e e e aeanaee



PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALITICA PARA EL 11
PERFILAMIENTO Y PROSPECCION DE CLIENTES EN
FIDUPREVISORA S.A.

1. Lista de Figuras

Figura 1. Proceso de identificacion de clientes ... 32
Figura 2. Herramientas USAA@S........ccoiuiiiiiiiiiiee ettt e e 32
Figura 3. INfOrmacion ClaVve.............cooiiiiiii e 33
Figura 4. Dificultades €n proSPECCION.............uvuiiiiiee it e e e e e e e e e s sanees 34
Figura 5. Uso de Bl y aCCeS0 @ DASES .......couuiiiiiiiiiiii e 34
Figura 6. FUENTES MAS USAUAS ......cooiiiiiiiiiiiiiie ettt 35
Figura 7. FOrmato Preferido ... e 35
Figura 8. Modelo de ProSPECCION ..........ueiiiiiiiiieiiiie ettt 43
Figura 9. Modelo EStratégiCo ..........uuiiiiiieeiie e e e e 44
2. Lista de Tablas
Tabla 1. FICN@ TECIUCA ...........coiiiiiiiiieeee ettt e e 26

Tabla 2. ANGliSiS DOFA ... e 38



PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALITICA PARA EL 12
PERFILAMIENTO Y PROSPECCION DE CLIENTES EN
FIDUPREVISORA S.A.

3. Introduccién

En el competitivo sector de servicios financieros colombiano, la capacidad de una
entidad para identificar y atraer nuevos clientes de manera sistematica y eficiente es un factor
critico de éxito. La prospeccion es un proceso complejo que requiere una estructura formal,
integrando esfuerzos de marketing, la competencia del equipo de ventas y una estructura
tecnoldgica 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 prospeccion 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
informacion empresarial disponible a través de fuentes publicas y comerciales. Sin embargo, tal
como ocurre en el sector financiero en general, el desafio no es la falta de datos, sino la
dificultad para procesar y transformar estos grandes volumenes de informacién, que provienen
de multiples 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
metodologia estructurada y una herramienta analitica que permita integrar, perfilar y calificar

este vasto universo de empresas para generar oportunidades comerciales calificadas.

La ausencia de un proceso sistematico de prospeccién basada en datos conlleva varios
desafios. El equipo comercial podria dedicar un tiempo desproporcionado a la basqueda
manual de prospectos, la calificacion 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 especificos, la identificacion 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 analitico. La aplicacion de la analitica de datos es fundamental
para mejorar la calidad de la informacion financiera y contable disponible, permitiendo a los

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

En respuesta a estas limitaciones, la aplicacion de enfoques de Inteligencia de Negocios
(BI) se presenta como la solucion estratégica. La Bl se define como el conocimiento que se
obtiene a través del acceso y analisis de informacién de negocio, utilizando herramientas como
dashboards, reportes y mineria de datos para transformar la informacién en conocimiento
accionable (Dresner Advisory Services, 2025). Ademas, el uso de analitica 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 permitiria al equipo comercial de Fiduprevisora responder preguntas clave sobre qué
empresas son los mejores prospectos para cada producto, optimizando asi sus esfuerzos y

resultados.

En sintesis, el problema que este proyecto de consultoria 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 metodologia y una herramienta de
perfilamiento y calificacién de prospectos limita la eficiencia del equipo comercial y la capacidad

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

¢, Coémo se puede disefiar una metodologia, apoyada en inteligencia de negocios y
fuentes de datos publicas y comerciales, para que Fiduprevisora S.A. pueda identificar, perfilar
y calificar sistematicamente a clientes potenciales para su portafolio de productos fiduciarios y

de inversiéon?
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El documento se organiza en capitulos que permiten un desarrollo l6gico y progresivo
del de la consultoria Fudiprevisora S.A. Inicia con la introduccién, donde se contextualiza el
problema y se plantea la pregunta central de investigacién, seguida de los objetivos y la
justificacion que fundamentan la pertinencia del estudio. Posteriormente, se presenta el marco
institucional y los marcos contextual y conceptual, que ofrecen el sustento tedrico y sectorial
necesario. A continuacioén, se describe el disefio metodoldgico de la consultoria, estructurado
en fases que abarcan desde el diagndstico interno hasta el desarrollo y validacion del prototipo.
Con base en esta metodologia, se expone el diagnéstico organizacional, el procesamiento y
analisis de los datos, y el analisis DOFA que permitio identificar fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Seguidamente, se presentan los resultados de la solucién propuesta,
incluyendo el disefio y funcionalidad del prototipo en Power Bl, para finalmente dar paso a las
conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio. El documento se cierra con las

referencias bibliograficas utilizadas y los anexos que complementan y soportan la investigacion.
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4. Objetivos

4.1. Objetivo general

Proponer una metodologia estratégica basada en inteligencia de negocios para el
perfilamiento y prospeccion de clientes potenciales para el portafolio de productos de

Fiduprevisora S.A., facilitando asi una gestion comercial mas eficiente y basada en datos.

4.2. Objetivos especificos

Definir los perfiles de cliente ideal (ICP) para los productos clave de Fiduprevisora,
incluyendo los Fondos de Inversion Colectiva (FICs) y el mecanismo de Obras por Impuestos,

basandose en sus caracteristicas y en la normativa vigente.

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

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

Disefar una metodologia para la extraccion, transformacion, cruce de datos y
calificacion de prospectos, incluyendo la creacién de "Puntajes de Idoneidad" para determinar

la afinidad de cada prospecto con los productos de Fiduprevisora.

Desarrollar un prototipo funcional en una herramienta de Bl (Power Bl) que ilustre la
metodologia, permita la exploracion interactiva de la base de datos de prospectos calificados y

demuestre la logica de perfilamiento.
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5. Justificacion

El presente proyecto de consultoria se enfoca en abordar una necesidad estratégica
para Fiduprevisora S.A.: la creacidén de una metodologia sistematica para la prospeccién y
calificacion 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 Unicamente 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 Inversion

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

Desde la perspectiva de la conveniencia, este proyecto se alinea con la tendencia de
transformacion digital en el sector financiero. Aunque las instituciones financieras tienen acceso
a una cantidad masiva de datos, el reto principal es la transformacién de esos datos,
provenientes de multiples fuentes, en palancas estratégicas para la toma de decisiones (Al-hadi
et al., 2022). Explorar como las herramientas de Business Intelligence pueden aplicarse a la
prospeccion de clientes ofrece a Fiduprevisora la oportunidad de fortalecer sus capacidades
comerciales, reducir los ciclos de venta y dirigir sus recursos de manera mas efectiva, lo que

podria reforzar su posicionamiento competitivo.

En términos de valor tedrico, el proyecto se fundamenta en la aplicacién de modelos de
prospeccion, segmentacion de mercados y gestion de la informacién. Se exploraran principios
de inteligencia de negocios (BI), definidos como el conocimiento obtenido a través del acceso y
analisis de informacion de negocio con herramientas como dashboards y mineria de datos

(Dresner Advisory Services, 2025), para la calificacion de leads. El uso de la analitica de datos
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tiene un impacto significativo en la mejora de la calidad de la informacion disponible,

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

La relevancia social del proyecto se manifiesta en su potencial para hacer mas eficiente
la misién de Fiduprevisora de "contribuir al desarrollo del pais". Al proponer una metodologia
que identifique mas eficazmente a las empresas elegibles para Obras por Impuestos, el
proyecto puede, indirectamente, facilitar la canalizacion de inversiones privadas hacia
proyectos de alto impacto social en los territorios ZOMAC y PDET. Una prospeccion mas
efectiva de clientes para los FICs también contribuye a la dinamizacién del mercado de

capitales.

Desde el punto de vista de la viabilidad, la realizacion de esta consultoria es factible. Se
cuenta con acceso a la organizacion objeto de estudio (Fiduprevisora S.A.) y el equipo del
proyecto posee experiencia en analisis de datos. Ademas, la disponibilidad de una fuente de
datos rica como EMIS y la existencia de plataformas de Bl como Power Bl permiten la creacion
de un prototipo funcional que demuestre la validez de la metodologia propuesta. La aplicacién
de analisis 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 conclusion, este proyecto representa una oportunidad estratégica para Fiduprevisora
al ofrecer una propuesta fundamentada para modernizar y sistematizar su proceso de
prospeccion comercial. Su justificacion se basa en la necesidad de mejorar la eficiencia en
ventas, su solido sustento tedrico en Bl y analisis 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
Reseia Histoérica

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

en 1992 y vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia. Nacié con el propésito
fundamental de administrar recursos publicos del Estado colombiano bajo principios de
eficiencia, legalidad y transparencia. Su creacion respondio a la necesidad del Gobierno
Nacional de contar con una entidad fiduciaria especializada para gestionar fondos y patrimonios
auténomos en sectores estratégicos como pensiones, salud, educacion e infraestructura.

Desde entonces, ha jugado un rol clave en la estructuracion y administracion de negocios
fiduciarios que soportan la ejecucion de politicas publicas. Con el tiempo, Fiduprevisora ha
incorporado mejoras tecnoldgicas y ha fortalecido sus practicas de gobierno corporativo,

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

Valores Corporativos y Principios Eticos

La cultura organizacional de Fiduprevisora se sustenta en valores como la honestidad,
el respeto, el compromiso, la diligencia y la justicia. Estos valores guian su actuar y la relacion
con sus grupos de interés. Ademas, la entidad enfatiza principios de transparencia, eficiencia y

legalidad en la administracion de los recursos publicos confiados, buscando generar valor
publico y confianza. La sostenibilidad y la innovacién también se perfilan como elementos cada

vez mas relevantes en su marco de actuacion y vision estratégica (Fiduprevisora S.A., 2024c¢).
Misién

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

valor publico a través de servicios fiduciarios que contribuyan al desarrollo del pais y al

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

Ser la fiduciaria estatal lider, reconocida por su excelencia en la gestién integral de

recursos publicos, con un enfoque sostenible, innovador y centrado en el valor publico
(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. Esta encabezada por una Junta Directiva, responsable de la direccion
estratégica y supervision. La ejecucién recae en la Presidencia Ejecutiva, apoyada por
vicepresidencias funcionales (Financiera, Juridica, Tecnologia, 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 Auditoria, el
Comité de Riesgos y el Comité de Gobierno Corporativo, entre otros que puedan existir para
temas especificos como sostenibilidad o innovacion, asegurando la toma de decisiones

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

Posicion Institucional

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

colombiano debido a su naturaleza de entidad estatal especializada en la administracion de
recursos publicos. Este caracter le otorga un rol preponderante en la gestién de contratos
fiduciarios con entidades del orden nacional y territorial, asi como patrimonios auténomos
vinculados a sectores de alto impacto social como salud (ej. fondos del INPEC), pensiones (gj.
FOPEP) y educacién (principalmente el FOMAG) (Fiduprevisora S.A., 2024c). Si bien no es la
fiduciaria mas grande en términos de activos totales administrados en el mercado general, si es

lider indiscutible en el segmento de recursos publicos, administrando algunos de los fondos
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mas grandes y complejos del pais (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 publico colombiano. Sus principales lineas de servicio incluyen:

Fideicomisos Publicos: Estructuracion y administraciéon de patrimonios auténomos

para la ejecucién de recursos destinados a proyectos sociales, de infraestructura y programas
gubernamentales.

Encargos Fiduciarios: Administracion de recursos especificos bajo convenios
interadministrativos o0 mandatos particulares.

Administracion de Fondos Especiales: Gestién de fondos de gran envergadura como

el Fondo Nacional de Prestaciones Sociales del Magisterio (FOMAG) y el Fondo de Pensiones
Publicas del Nivel Nacional (FOPEP).

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

Otros Servicios: Fiducia inmobiliaria y de inversion, generalmente vinculada a
proyectos con financiacion estatal. La entidad ha incorporado progresivamente herramientas

digitales para mejorar la eficiencia y transparencia en la gestion de estos servicios, en linea con

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

Para fundamentar el disefio de una metodologia de prospeccion para Fiduprevisora
S.A., es imperativo realizar un analisis detallado de los conceptos clave del negocio fiduciario,

las estrategias de gestion de clientes B2B, las herramientas de inteligencia de negocios y el
entorno competitivo y de datos en Colombia.

Conceptos Clave del Negocio Fiduciario y Prospeccion 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 mas bienes, con el propésito de que

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

(Superintendencia Financiera de Colombia [SFC], s. f.). Para el alcance de esta consultoria,
dos productos de Fiduprevisora son centrales:

Fondos de Inversién Colectiva (FIC): Son vehiculos de captaciéon de recursos de un
numero plural de inversionistas para ser gestionados de manera colectiva y obtener resultados
econdmicos conjuntos (SFC, s. f.). Estos productos se dirigen tanto a personas naturales como

juridicas con excedentes de liquidez, y su prospeccion requiere entender las necesidades de

tesoreria, los perfiles de riesgo y los horizontes de inversion de los clientes potenciales.

Obras por Impuestos (OXI): Es un mecanismo que permite a las personas juridicas
contribuyentes del impuesto sobre la renta invertir hasta el 50% de su impuesto a cargo en
proyectos de trascendencia social, a cambio de titulos negociables para el pago de dicho
tributo (Departamento Nacional de Planeacion [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 reputacion
en las comunidades donde operan.

La prospeccién para estos productos se enmarca en un contexto

Business-to-Business (B2B), el cual implica la busqueda sistematica de organizaciones
que se ajusten a un Perfil de Cliente Ideal (ICP) (IBM, 2025). EI ICP no es solo un conjunto de
caracteristicas, sino un arquetipo que sirve como punto de referencia para calificar y priorizar el
universo de clientes potenciales. Este proceso se apoya en una segmentacién de mercados
B2B efectiva, que consiste en dividir el mercado en grupos homogéneos para dirigir los
esfuerzos de marketing y ventas de manera mas precisa (Harrison et al., 2021). La literatura
especializada en marketing industrial ha demostrado que la segmentacién B2B es mas efectiva
cuando combina variables firmograficas (industria, tamafio) con variables conductuales y
basadas en necesidades, un enfoque que requiere una profunda analitica de datos del cliente
(Hiziroglu, 2013). La gestion de la informacion de estos prospectos segmentados se apoya
conceptualmente en sistemas de Gestion 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 Analitica en la Prospeccion

La aplicacion de Inteligencia de Negocios (Bl) transforma la prospeccién de un enfoque
intuitivo a uno basado en evidencia. La investigacion en el sector bancario ha demostrado
empiricamente que la adopcién de Bl 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 metodologia data-driven se estructura en torno a un proceso
de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL):
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Extraccion: Se recopilan datos de fuentes diversas, tanto internas como externas.

Transformacion: Es la etapa mas critica, donde los datos brutos se limpian,
estandarizan, y enriquecen. Aqui se aplican reglas de negocio para crear nuevas variables,

como los puntajes de idoneidad (scoring), que son fundamentales para la calificacion de
prospectos.

Carga: Los datos ya transformados se cargan en un modelo de datos optimizado para
su consulta y andlisis.

Las plataformas de Bl como Power Bl 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 (Garcia-Jiménez et al., 2021). La principal ventaja de este

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

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

gobernanza de datos, asi como la capacitacién 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 esta determinado por factores
macroeconémicos, competitivos y regulatorios. Un analisis PESTEL revela que la entidad,
como sociedad de economia mixta, tiene una alta dependencia de las decisiones politicas del
gobierno de turno. Esta sujeta a la estabilidad econémica del pais, donde factores como la
inflacion y las tasas de interés impactan directamente la rentabilidad de los fondos
(Superintendencia Financiera de Colombia, 2024). A nivel social, existe una creciente presiéon

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

tecnoldgico impone el reto de la transformacion digital (Robledo Velasquez, 2019). Finalmente,
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el marco legal, definido por la SFC y la normativa de contratacion publica, 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 cémo la transformacion digital esta reconfigurando la industria. La
amenaza de nuevos entrantes es moderada, principalmente por parte de empresas Fintech

(Gémez, 2021). El poder de negociacion de los clientes es significativo, dado que la cartera de
Fiduprevisora depende de grandes entidades publicas (Fiduprevisora S.A., 2023). La amenaza
de productos sustitutos proviene de plataformas de inversion digital (Camara Fintech de

Colombia, 2023). La rivalidad entre competidores existentes es intensa, enfrentando a
fiduciarias privadas respaldadas por grandes conglomerados (Asobancaria, 2022). Un analisis
del sector de servicios financieros muestra que, si bien el modelo de Porter sigue siendo una

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

tradicionales (BigTechs) deben ser considerados como fuerzas que intensifican la dinamica
competitiva (Eickhoff et al., 2020).

Ecosistema de Datos en Colombia y Reto Contextual

La prospeccion basada en datos en Colombia enfrenta una paradoja: una riqueza de
informacion fragmentada. Las fuentes publicas como el RUES (Confecamaras, 2024) y el

SIREM (Supersociedades, 2023) ofrecen datos valiosos pero con cobertura no universal y
posibles rezagos. Para superar esta limitacién, se recurre a fuentes de datos comerciales como
EMIS, que ofrecen informacion consolidada y detallada a cambio de un costo de suscripcion. El

reto contextual para este proyecto es, por tanto, mitigar la fragmentacioén de los datos publicos

mediante el uso de una fuente comercial integrada, validando y complementando esta
informacion cuando sea necesario.
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8. Disefio Metodolégico de la Consultoria

La presente consultoria se enmarca en una investigacion de tipo aplicada, ya que busca
resolver un problema practico y especifico de Fiduprevisora S.A.: la necesidad de una
prospeccion de clientes mas sistematica y basada en datos. Para ello, se adopta un disefio
metodoldgico mixto que combina técnicas cualitativas y cuantitativas en un proceso
estructurado en cuatro fases principales. El enfoque de inferencia es inductivo, pues parte del
analisis de datos empiricos para construir una solucién concreta, y su temporalidad es
transversal, al realizarse la recoleccion de datos en un Unico momento del tiempo (Hernandez-

Sampieri & Mendoza Torres, 2023).

8.1. Fase 1: Diagnéstico y Definicion de Requisitos (Analisis Interno)

El punto de partida fue un analisis descriptivo para caracterizar las practicas actuales y
las necesidades de Fiduprevisora. Se disefid y aplicé un instrumento de recoleccion de datos
primarios: una encuesta estructurada dirigida a funcionarios del area comercial y de estrategia
de la entidad. El objetivo del instrumento fue documentar los criterios, procedimientos y fuentes
de informacion actualmente utilizados, contextualizar el analisis externo y orientar el disefio de
la solucion propuesta. La validacion del instrumento se realizé mediante un proceso de revisiéon
y consenso interno entre los equipos de consultoria y posteriormente fue aprobado por el

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

Para formalizar el proceso de recoleccion de datos primarios, se elabord una Ficha
Técnica del Instrumento, la cual detalla el objetivo, la poblacion, y los parametros de la

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

Campo

Contenido

Responsable de la elaboracién del

instrumento

Estudiantes de Maestria consultores de la
Universidad EAN, con acompafnamiento del

tutor académico

Responsable del diligenciamiento del

instrumento

Funcionarios de Fiduprevisora vinculados
a los procesos comerciales, de inversion o

estrategia de productos

Objetivo general

Recolectar informacién sobre los criterios,
procesos y fuentes utilizadas por
Fiduprevisora para identificar y evaluar
prospectos de inversion, asi como para
especificar funcionalidades esperadas de la
solucion (Pertinente al reto del presente

documento)

Objetivos especificos

1. Identificar los criterios actuales para
evaluar prospectos
2. Documentar las etapas del proceso de
prospeccion
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

Parametros a estimar o calcular

Criterios de idoneidad percibidos, fuentes
de informacion utilizadas, percepciéon de
demanda, procesos institucionales de

prospeccion

Universo de estudio

Personal de Fiduprevisora vinculado a los
procesos comerciales, de inversion o

estrategia de productos

Poblacién objetivo

Funcionarios de Fiduprevisora que
participan directamente en la identificacion,
evaluacién o gestion de prospectos para

FICs y Obras por Impuestos

Tamano de muestra

Determinado por el numero de
funcionarios clave disponibles; muestreo
intencional y por conveniencia (no

probabilistico)

Periodo de recoleccion

Entre el 13 de mayo y el 27 de mayo de

2025

Periodicidad de recoleccion

Unica (levantamiento de informacion en

un solo momento)

Medios de difusion

Presentacion en sesién oficial con

Fiduprevisora, acompafiada de un dashboard

%
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en Power Bl y manual de uso de la

herramienta
Responsable de la consolidaciéon

Estudiantes consultores de los diferentes

retos asignados por Fiduprevisora —

Universidad EAN
Fecha de reporte

10 de junio de 2025

8.2. Fase 2: Adquisicion y Procesamiento de Datos (Analisis Externo)

Esta fase se centré en la explotacion 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 informacién financiera y firmografica detallada de un amplio

universo de empresas en Colombia. Se aplicaron filtros iniciales (Pais: 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 realizé mediante un proceso de Extraccion,

Transformacién y Carga (ETL) en la herramienta Power Query de Microsoft Power Bl. Las
transformaciones clave incluyeron:
Limpieza y Estandarizacion: Se eliminaron filas introductorias, se promovieron
encabezados, se corrigieron los tipos de datos y se estandarizaron categorias, como la

agrupacion de diversas formas legales en "Persona Juridica" y "Persona Natural".
Tratamiento de Datos Complejos: Se utilizé la funcién de divisién por delimitador para

transformar la columna de sectores industriales, que contenia multiples valores en una sola

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

utilizando lenguaje M. La mas 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), basandose en reglas de negocio definidas a partir de la normativa y el perfil
de cliente ideal.

8.3. Fase 3: Diseio y Desarrollo del Prototipo Funcional en Bl
Con los datos preparados, se procedioé a la construccion del prototipo en Power Bl. La
metodologia de disefio se centrd en la usabilidad, la claridad visual y la capacidad analitica
para el usuario final (el equipo comercial de Fiduprevisora).
Modelado de Datos: Se establecié un modelo simple con la tabla principal de

prospectos enriquecida y una tabla de dimensiones creada manualmente para los productos de
Fiduprevisora, facilitando asi la légica de cruce.

Disefo de la Interfaz (Ul): Se disefi¢ un dashboard multi-pagina con una estructura
I6gica:

Un Panel Estratégico para filtros generales y visualizaciones de alto nivel (KPls, mapa,
graficos de distribucion).
Una Tabla Detallada de Prospectos como vista de trabajo principal, enriquecida con
formato condicional (mapas de calor, iconos) para facilitar la identificacién de oportunidades.

Una Ficha 360° del Prospecto accesible mediante la funcion de "Obtener detalles" (Drill-
through) para analisis individual.

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

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

8.4. Fase 4: Validacién y Documentaciéon

La fase final consiste en la validacion del prototipo y la consolidacién de la

documentacion. El instrumento de diagndstico se valido internamente y con el cliente antes de

su aplicacién. La validacién del prototipo final se realizara 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 elaboré una ficha técnica del instrumento de

diagnéstico, adaptada del formato propuesto por Funcion Publica (2023), para documentar
formalmente el proceso de recoleccidn de datos primarios.

9. Diagnédstico Organizacional

El diagndstico organizacional de Fiduprevisora S.A. se desarrollé bajo un enfoque mixto,

(cualitativo y cuantitativo), con el propésito de entender la situacion actual del proceso de

prospectacion de clientes y establecer lineamientos para su mejor funcionamiento. El analisis
se estructurd en cuatro etapas principales:

Diagnéstico interno: se aplicd 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 informacion utilizadas en la prospeccion de clientes, asi
como las dificultades mas relevantes percibidas.
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Procesamiento de datos: las respuestas recolectadas se consolidaron en Excel,

aplicando un analisis detallado que permitié generar tablas, graficos de barras y circulares, asi
como comparaciones mediante esquemas de radar.

Diagnéstico externo: se complementd la informacién con datos provenientes de

fuentes secundarias (EMIS), lo que permitié contrastar la percepcién interna con las

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

Sintesis y andlisis integrado: se elaboré una matriz DOFA que permitié identificar los

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

La metodologia, combind la recoleccion de informacién primaria y secundaria, permitiendo

construir una vision integral de la situacion de Fiduprevisora frente a la prospeccién de clientes

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

9.1. Procesamiento estadistico de datos

La encuesta aplicada a funcionarios clave permitié obtener informacién cuantitativa y

cualitativa sobre el estado actual de la prospeccion. 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 identificacion de clientes

Procesos
estructurados;
10%

A

Lineamientos no
estandarizados;
20%

\_ Referencias/redes
Iferias; 70%

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

directorios.

Figura 2. Herramientas usadas

70%

65%

60%

50%

40%

30%

25%

20%

10%

Excel / Sheets Power BI (parcial) Directorios

10%
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c) El 60% de los colaboradores consideran importante contar con informacion clave como:

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

Figura 3. Informacién clave

Motivaciones
estratégicas;

15% =

Perfil de riesgo; |

25% Capacidad de

inversion; 60%

d) El 65% de la poblacién identifica dificultades en la prospeccién por falta de

informacion sobre liquidez, 20% motivaciones internas, 15% ausencia de datos actualizados.

©Universidad Ean: SNIES 2812 | Vigilada Mineducacién | Personeria Juridica Res. n2. 2898 del Minjusticia - 16/05/69 ‘")
El Nogal: Cl- 79 n®. 11 - 45 | NIT: 860.026.058-1 A ’A
Centro de contacto: (+57-1) 593 6464 | Bogota D.C., Cundinamarca, Colombia, Suramérica ACBSP
universidadean.edu.co ACCREDITED



PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALITICA PARA EL PERFILAMIENTO Y
PROSPECCION DE CLIENTES EN FIDUPREVISORA S.A.

Figura 4. Dificultades en prospeccion

65%

15%

Falta de informacion sobre  Motivaciones internas Datos no actualizados
liquidez

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

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

Figura 5. Uso de Bl y acceso a bases

No usa Bl; 70%
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bases; 80%

Uso limitado;
30%

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

60%
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SECOP RUES SIREM

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

PDF.

Figura 7. Formato preferido

Reportes PDF;
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Listados; 40%

Dashboards;
35%

Los resultados evidencian el predominio de métodos manuales y poco automatizados
en Fiduprevisora, con alta dependencia de hojas de calculo y un uso limitado de herramientas

de inteligencia de negocios, lo que refleja debilidades metodoldgicas y tecnoldgicas en la
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prospeccion de clientes. No obstante, la entidad posee fortalezas institucionales y apertura
hacia la innovacioén, factores que representan una base sélida para el cambio. La integracién de
Bl, el acceso a bases de datos comerciales y la capacitacion en analitica se convierten en
acciones clave para optimizar procesos, fortalecer la competitividad y consolidar su liderazgo

en el sector fiduciario.

9.2. Analisis de resultados

Situacioén actual

El diagndstico refleja que Fiduprevisora carece de un proceso de prospeccion
estandarizado y sistematico. La mayor parte de la gestion comercial depende de contactos
personales, referencias y eventos, lo que limita la capacidad de explorar nuevos segmentos de
mercado. Ademas, el uso predominante de Excel y Google Sheets impide desarrollar analisis

avanzados, seguimiento estructurado o visualizaciones interactivas.

El nivel de digitalizacion es bajo en lo relacionado con analitica y Bl, pues las
herramientas tecnolégicas disponibles no han sido implementadas de forma integral en el
proceso comercial. Asimismo, la entidad carece de acceso sistematico a bases de datos
comerciales, lo cual restringe la posibilidad de identificar prospectos con base en informacién

financiera confiable y actualizada.

Fortalezas

Reputacién y posicionamiento institucional: Fiduprevisora cuenta con amplia experiencia
en la gestion de recursos publicos y en la administracion de patrimonios complejos, lo que

refuerza su credibilidad.
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Apertura al cambio y a nuevas tecnologias: existe disposicion del personal a incorporar

metodologias de Bl, con especial interés en dashboards y listados exportables.

Conocimiento basico de fuentes publicas: el equipo maneja informacion proveniente de

RUES, SECOP y SIREM, lo que facilita la transicién hacia un modelo de prospeccién mas
robusto.

Oportunidades de mejora

Estandarizar el proceso de prospeccion mediante la construccion de un manual y la
implementacién de criterios objetivos de evaluacion.

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

permitirian complementar las fuentes publicas con informacion financiera y de mercado.

Capacitacion en Bl y analitica 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.

Aplicacion de analitica predictiva con el fin de poder anticipar comportamientos de

clientes y segmentar de manera mas precisa los prospectos para productos como Obras por
Impuestos y Fondos de Inversién Colectiva.

Transformacion digital del area comercial que busque una integracién con el CRM y el

modelo de Bl con el fin de centralizar la informacion y permita un seguimiento sistematico de
prospectos y clientes.
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DOFA

Tabla 2. Analisis DOFA

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

Posicionamiento institucional sélido.

Experiencia en gestion de recursos

publicos. Personal abierto al uso de BI.

Conocimiento basico de fuentes

publicas.

Ausencia de un proceso

estandarizado de prospeccion.

Dependencia de hojas de calculo.

Escasa capacitacion en Bl.

Falta de acceso a bases de datos

comerciales.

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

Disponibilidad creciente de fuentes

publicas y privadas de datos.

Avances en transformacion digital y Bl

en el sector financiero.

Potencial de mercado para Obras por

Impuestos y FICs.

Competencia de fiduciarias privadas y

Fintech.

Exigencias regulatorias estrictas.

Riesgo de sustitucién por plataformas

digitales mas agiles.

Estrategias para Implementar
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FO (Fortalezas—Oportunidades): aprovechar el prestigio institucional para acceder a
clientes identificados mediante Bl y bases de datos comerciales.

DO (Debilidades—Oportunidades): implementar un modelo de prospeccion estandarizado

apoyado en herramientas de analitica y capacitacion del personal.

FA (Fortalezas—Amenazas): reforzar la diferenciacion basada en experiencia en gestion
publica frente a la competencia privada y Fintech.

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

incorporacion de tecnologia que mitigue el riesgo de rezago frente a sustitutos digitales.

10.Resultados de la Solucion

Como culminacion del proceso metodoldgico, y en respuesta directa a los hallazgos del

diagnéstico, se desarrollé un prototipo funcional en Microsoft Power Bl denominado "Panel

Estratégico de Prospeccion”. Esta herramienta fue disefiada 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 continuacién, se presentan los

resultados clave del instrumento de diagndstico que fundamentaron el disefio, el flujo de datos

gue da vida a la solucion, la descripcién detallada de la herramienta y los hallazgos mas
relevantes del analisis.

Resultados del Instrumento de Diagnostico (Analisis Interno)
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Se aplicd 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 Prospeccion Actual: Se confirmé que el proceso actual no esta
estandarizado en la entidad. Las principales estrategias se basan en "referencias, redes de
contacto o relaciones previas" y la participacion en "ferias, eventos o ruedas de negocios".
Varios encuestados sefalaron que "no cuentan con un proceso definido o establecido
actualmente" o que "el proceso varia segun el equipo o la regién", lo que evidencia una clara

oportunidad para la sistematizacion.

Herramientas Utilizadas: La herramienta predominante para la gestion de prospectos
son las "Hojas de calculo (Excel o Google Sheets)". Si bien se menciond el uso de Power Bl, se
aclaré que es principalmente "como consulta de oportunidades, no para registro de
seguimiento”, validando la necesidad de una herramienta mas integrada para el analisis de

prospeccion.

Necesidades de Informacién Critica: El mayor desafio para el equipo comercial es la
obtencion de "Informacion actualizada sobre su capacidad de inversién o flujo de caja real" y
las "Motivaciones internas o prioridades del equipo directivo". Esto justifica la creacion de un
modelo de scoring que utilice datos financieros para inferir la capacidad y perfiles de los

prospectos.

Fuentes de Datos y Experiencia con Bl: Los funcionarios confirmaron el uso de
fuentes publicas como RUES y SECOP, pero también sefialaron que no cuentan con acceso

sistematico a bases de datos comerciales como EMIS. La experiencia con herramientas de Bl
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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 mas 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 Logica de Negocio: De los Datos a la Inteligencia Comercial

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

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

Extraccion y Adquisicion 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 informacién seleccionada, que incluye datos firmograficos (razén social, NIT,
ubicacion, sector CIIU) y financieros (ingresos operativos, activos, utilidad neta), se exporta en

un formato estructurado (ej. .csv o .xIsx). Este archivo constituye la fuente de datos primaria
para el modelo.

Transformacioén y Enriquecimiento (ETL): Utilizando Power Query, el motor de
Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) de Power Bl, se aplicaron una serie de pasos para
limpiar y enriquecer los datos. Esto incluyo la estandarizacion de tipos de datos, la eliminacion

de registros irrelevantes y, crucialmente, la creacién de columnas calculadas basadas en la
l6gica de negocio. Se implementaron los "Puntajes de Idoneidad” (Score) para cada producto

clave (Obras por Impuestos, FICs), asignando una calificacién a cada empresa segun reglas

predefinidas (ej. nivel de ingresos para OXI, liquidez para FIC Vista).
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Carga, Modelado y Visualizaciéon: Una vez procesados, los datos limpios y
enriquecidos se cargan en el modelo de datos de Power Bl. El modelo se disefié de forma
simple y eficiente para permitir una interaccion fluida. La solucion 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 diagnéstico.

Presentacion de la Herramienta de Prospeccion: Dashboard Interactivo

Esta es la vista de alto nivel, disefiada 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 numero total de empresas, los prospectos
operativos y los elegibles para Obras por Impuestos.

Visualizaciones Estratégicas: Un mapa para la concentracion geografica, graficos de

barras para el peso econdmico por ingresos y sector, y un grafico de anillos que desglosa las
oportunidades por producto.
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Figura 8. Modelo de Prospeccion
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Figura 9. Modelo Estratégico
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producto fiduciario, incluyendo
informacion de contacto y datos
relevantes para la gestion
comercial.
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Pagina 2: Detalle de Prospectos

Esta pagina 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 dinamicamente
segun los filtros aplicados en el panel estratégico o en esta misma vista. Su caracteristica mas
potente es el uso de formato condicional con iconos que indican visualmente el nivel de

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

un circulo verde (@ ) podria indicar una alta afinidad, un circulo naranja (@ ) una afinidad
media, y un circulo rojo (@ ) una baja afinidad. Esto permite a los comerciales identificar y

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

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

(Insertar aqui el pantallazo de la segunda pagina del dashboard, mostrando la tabla con

los iconos de colores que indican el score.)
Hallazgos Principales del Analisis de Datos

La aplicacion de la metodologia y el analisis 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

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

Concentracion Sectorial y Geografica: Existe una alta concentracién de prospectos en

Bogota D.C. y en los sectores de "Administraciéon publica" y "Servicios". La herramienta permite
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identificar sub-nichos de alto valor, como empresas del sector "Construccién" 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 tesoreria (@ ), permitiendo un enfoque comercial mas inteligente y
personalizado.

Identificacién de Perfiles Ideales a Escala: La combinacion de filtros y scores transforma

la busqueda 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

o El diagnéstico permitié evidenciar que Fiduprevisora no tiene un proceso
estandarizado de prospeccion de clientes, y los comerciales dependen de

referencias, eventos y el uso de hojas de calculo.

e Los resultados de la encuesta confirman que, aunque existen fortalezas
institucionales y acceso a fuentes publicas de datos, la gestién de prospectos

aun no esté consolidada como un proceso estratégico dentro de la organizacion.

e El uso de herramientas de inteligencia de negocios (Bl) es limitado, y se percibe
una baja integracion con sistemas internos y bases comerciales externas, lo que

dificulta la explotacion de informacion para la toma de decisiones.

e Se identificd una alta disposicion del personal para adoptar formatos interactivos
como dashboards en Power B, lo que constituye una base favorable para

procesos de transformacion digital.

e El analisis demostré que existe la necesidad de contar con informacion
financiera actualizada, capacidad de inversion y perfil de riesgo de los

prospectos.

11.2. Recomendaciones
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Estandarizar el proceso de prospeccion mediante un manual, que defina etapas,
responsabilidades y criterios objetivos para la identificacién y priorizacion de

clientes potenciales.

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

capacitacion del personal comercial en su uso.

o Ampliar el acceso a bases de datos comerciales (como EMIS), complementando
la informacion de fuentes publicas con datos financieros y de mercado de mayor

valor agregado.

¢ Impulsar la capacitacion continua en analitica de datos y transformacion digital,

fomentando una cultura organizacional.

e Implementar un sistema de seguimiento y evaluacion de prospectos mediante
indicadores de gestion (KPIs), que permita medir la efectividad de las estrategias
de prospeccion, 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

9/3/25,9:27 PM ENCUESTA FIDUPREVISORA

* Obligatoria

Contexto del rol dentro de la organizacion

1. ;Qué cargo desempena actualmente? *

2. ;En qué area de la organizacion se encuentra? *

;Tiene personal a cargo o lidera equipos relacionados con
la gestién comercial o de inversién? *

si

No

IS

¢Tiene contacto directo con prospectos, clientes o aliados?

( si, frecuente
Si, ocasional

( No tengo contacto directo

https://forms office com/Pages/DesignPage V2 aspx ?subpage=design &token=0e§9edb3 68804b2c9a1{01b00c534ae c&id=WbVvwGgbhEuh TOfQ2Delq INOosdvS OS] s
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9/3/25,9:27 PM ENCUESTA FIDUPREVISORA

lyr idades de

5. ¢Cual de las siguientes afirmaciones describe con
mayor precisién cémo funci 1 el p
para identificar y contactar nuevas empresas o
entidades que podrian ser clientes de [mencionar
producto especifico, ej. Obras por Impuestos o un tipo
de FIC]?
(Seleccione todas las opciones que apliquen) *

0O Existe un protocolo formal y documentado para identificar y contactar
posibles clientes.

Usamos una base de datos interna actualizada regularmente para
identificar oportunidades.

[] Dependemos principaimente de referencias, redes de contacto o
relaciones previas.

‘7‘ Utilizamos herramientas digitales (como CRM, LinkedIn, bases de
datos sectoriales) para la busqueda y contacto.

(] E proceso es reactivo: contactamos empresas cuando ellas muestran
interés o lo solicitan.

Participamos en ferias, eventos o ruedas de negocios como estrategia
de prospeccion.

[7]  proceso varia segan el equipo o la region, sin una metodologia
comun.

No contamos con un proceso definido o establecido actualmente.

\7\ Otras

6. (Qué utilizan pri |
para la infor i6n de estos ibl li
(pr ) y dar i a las oportunidad.

comerciales? (Seleccione todas las opciones que apliquen)

Salesforce

Zoho CRM / HubSpot CRM

CRM Dynamics

Hojas de calculo (Excel o Google Sheets)

Orfeo

Herramientas propias de integracion con SECOP

Otras

https://forms office com/Pages/Dx PageV2 aspx pag 89edb368804b2c9alf01b00c534aec&id=WbVvwGgbhEuhTOfQ2Delq3NOosdvS OS5 2/5




PROTOTIPO DE HERRAMIENTA ANALITICA PARA EL PERFILAMIENTO Y
PROSPECCION DE CLIENTES EN FIDUPREVISORA S.A.

9/3/25,9:271 PM ENCUESTA FIDUPREVISORA

10. ;Cual es el nivel de uso actual de estas herramientas de
Bl por parte de los equipos que serian usuarios
potenciales de la nueva metodologia/herramienta de
prospeccién? (Seleccione todas las opciones que
apliquen) *

m Uso Extensivo: Son herramientas estandar y las utilizamos
— diariamente/semanalmente.

D Uso Moderado: Las utilizamos para algunos reportes o analisis
especificos, pero no de forma generalizada.

m Uso Limitado/Bajo: Solo algunas personas las usan, o se usan muy
— esporadicamente.

No se utilizan: Actualmente no empleamos este tipo de herramientas
de BI.

O

D No estoy seguro/No aplica a mi area.

11. ¢Actual e tan con suscripci 0 acceso a
bases de datos comerciales que les proporcionen
informacién adicional sobre empresas (como BPR,
EMIS, Axesor u otras locales o sectoriales)? (Seleccione
todas las opciones que apliquen y/o especifique)

*

L ] Si, contamos con suscripcion a bases de datos internacionales (gj.:
EMIS, Axesor, etc.)

D Si, contamos con acceso a bases de datos locales o sectoriales (ej.:
BPR, registros gremiales, cdmaras de comercio, etc.)

[7] No, pero usamos fuentes abiertas (paginas web, prensa, redes
— profesionales como Linkedin, etc.)

No contamos con acceso a bases de datos comerciales en este
momento

O

12. Pensando en la forma de trabajo de su equipoy en la
utilidad para la gestién comercial, ;cual de los
igui formatos idera que seria mas util y
practico para recibir la informacién sobre los
prospectos identificados y calificados a través de la
metodologia propuesta? (Seleccione todas las opciones
que apliquen) *

Listados Detallados Exportables: Un archivo (e]. Excel, CSV) con todos
D los prospectos y sus datos clave, que permita filtrar, ordenar y trabajar
la informacion directamente por el equipo comercial.

Reportes Periodicos en PDF: Un informe estructurado (ej. mensual o
D trimestral) con un resumen de los prospectos encontrados, analisis de
segmentos y perfiles destacados.

Acceso a un Tablero de Control (Dashboard) Interactivo: Una
plataforma visual donde se puedan aplicar filtros dinamicamente,
explorar los datos de prospectos y ver graficos resumen (este seria un
entregable conceptual en nuestro proyecto).

O

Presentacion Ejecutiva Resumida: Un documento tipo PowerPoint con
los principales hallazgos, perfiles clave y una lista priorizada de los
prospectos mas prometedores.

d

Integracion con Sistemas Existentes: Idealmente, que la informacion
D pueda fluir o integrarse con nuestro CRM actual o sistema de gestion
de clientes (si aplica).

rw Otras

https://forms office com/Pages/DesignPage V2 aspx ?subpage=d &tok db368804b2c9a1f01b00c534aec&id=WbVvwGgbhEuhT0OfQ2Delq3NOosdvSOS5T...  4/5
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13.2. Anexo B. Manual de usuario

MANUAL DE USUARIO
TABLERO POWER BI

CONTENIDO

Introduccion

Fuentes y Bases de Datos

Carga, transformacion y actualizacion de datos
Actualizacion de la ruta

Transformacion de datos

Productos Fiduprevisora (Puntaje ldoneidad)

Modelo Estratégico de Prospeccion (Dashboard)

Exportacion de datos
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INTRODUCCION

El presente manual tiene como objetivo orientar al usuario en el
uso y comprension del Modelo Estrategico de Prospeccion de
Clientes desarrollado para Fiduprevisora SA. Este modelo,
implementado mediante herramientas de inteligencia de
negocios en Power BI, permite identificar, analizar y segmentar
de manera eficiente las empresas con potencial para ser
prospectadas segun diferentes criterios estratégicos.

El panel de prospeccion proporciona una visualizacion interactiva
y dinamica de informacion clave como el numero total de
empresas registradas. prospectos identificados, organizaciones
elegibles segun el producto fiduciario (OXI, FIC Sostenible. Alta
Liquidez, Plazos y Vista), sectores economicos, ingresos
operativos, ubicacion geografica y otros indicadores relevantes
Ademas, ofrece un desglose detallado de cada prospecto.
permitiendo una toma de decisiones informada para la
planificacion y ejecucion de estrategias comerciales.

Este manual esta disenado para facilitar la navegacion del
usuario dentro del panel. interpretar los datos mostrados y
utilizar sus funcionalidades para mejorar la gestion comercial y
fortalecer el proceso de vinculacion de nuevos clientes
institucionales.

FUENTES Y BASES DE DATOS

@ Base EMIS (Emerging Markets Information Service)

Plataforma de inteligencia de mercado que proporciona datos
financieros, econémicos y sectoriales.

@ DANE (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica)

Incluye informacion sobre el nombre, codigo DANE. longitud y latitud de entidades
territoriales.

@ Finagro - Municipios ZOMAC y PDET

Base de datos que identifica los municipios clasificados como ZOMAC y PDET
segun Finagro.
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EMIS

Acceso a la Plataforma
Ingresar a www-emis-com

MiSNex, o

Releases

v

2. Seleccionar Companias

EMIS

Filtros

Seleccionar herramientas y seguidamente los filtros de interés
de ubicacion (Pais, Region o provincia y ciudad), Sector (Naics,
Emis y Local), Indicadores Financieros y Detalles Operativos.

Clasificador de compariias

Compahias vre

Su Cuenta X

alerlas por Cor100, y més

1. Ingresar con usuario y
Invitada de Universidad EAN clave asignada

P

o35 s pgcone

crorpert (| [ ncioceseion

Ajustes rapidos

ioms de insertsz

Taducciones

Exportacion

Una vez aplicado los filtros, haz clic en la opcion “Exportar”
(icono de Excel).

Exportar

= Resultado de la descarga

El archivo exportado desde EMIS para la actualizacion del tablero contiene 51 campos. entre los cuales se destacan variables de identificacion como
compania, pais, ciudad, direccion y CO-NIT; datos de contacto como teléfono, correo electronico, pagina web y redes sociales; informacion legal
como la forma juridica; variables financieras clave como ingresos operativos, EBIT, ROA, ROE, margen neto, pasivos y patrimonio; y datos
estructurales como el nimero de empleados. principales accionistas, subsidiarias y ejecutivos.
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CAMPOS NECESARIOS BASE EMIS

Informacién general: Estructura y personal
*NUumero *Numero de empleados
*Pais *Principales ejecutivos
«Compania *Accionistas / Subsidiarias
«Ciudad / Direccion / Estado / Codigo Postal
«Teléfono / Correo electrénico / Pagina web / Redes sociales Informacién financiera

+ Ingreso operativo total
Sector y actividad + Capital registrado

*Sector (NAICS, EMIS, Local)
*Productos principales
*Descripcion de la compania
*Forma legal

*Fecha de incorporacion

Ganancias del periodo / EBIT / Utilidad neta
Activos totales / Pasivos totales

Patrimonio total

Propiedad. planta y equipo

Activos intangibles y valor llave

Estatus operacional + Efectivo o equivalentes
= Flujo neto de efectivo de operacion
Indicadores financieros
*ROA / ROE / Margen Neto Otros campos
*Razon de liquidez / Prueba acida = Ano fiscal
*Relacion deuda-activos / deuda-capital = Auditado / Consolidado

+ Fuente
» CO-NIT / ISIN / RUP / Ticker Symbol

DANE

Los archivos exportados incluyen informacion sobre el nombre, codigo DANE. longitud y latitud de cada entidad territorial. Estas bases de datos
son esenciales para el analisis geografico y demografico del territorio nacional.

Codigo Dane Entidades Territoriales 3 Divipola - Longuitud y Latitud
Ingresar a: Ingresar a:
https./ /www.dane.gov.co/files/censo2005/provi https.//geoportal. dane.gov.co/descargas/

ncias/subregiones.pdf divipola/DIVIPOLA_Municipios xlsx

st — " :
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FINAGRO

Municipios ZOMAC y PDET - Finagro

Ingresar a https.//www.finagro.com.co

=

oecrero - 1650 o€ Pagaa 15 6028

Por o cual 5o adiions un atcuo 3 a Pare 1 del Lbro 1 1a Secoin 1 af Capllo 23 dol T 1 de la
162 2016, ‘Reglamentario en Matens

Parto 2 del Libro 1 y os Anexos No. 2 y 3, af Decrefo 1625 de 2016, Unico
Trbutaria, para regfamentar los aniculos 236 y 237 de a Ley 1819 de 2016.

Cuadro 1
LISTADO DE MUNICIPIOS ZOMAC

1| oo |anmoaui |ABEIORRAL

2 [ osoo |anmoquia aRiaQUl

3 [ osom  lawmoaus  [asanosia

4| osom |awmoqui AnaLE!

s | osos |anmoaua [ANGOSTURA

6 | o0 |amoaun [ANORI
K 05045 |ANTIOQUIA [APARTADO

8 | ososs  |anmoauia |ARGELA

9 [ oo |awmoaum shicefio

0| osw  |awnoaun cicenes

n | oss  |awmoaua |cacepo

[ osm  |awnoaun !

13 [ oswr |anioquia [carepA |
|1a] osise  [awmoquia cavcasia

€l e lawmaous p—y

CARGA, TRAN$FORMACI()N Y
ACTUALIZACION DE DATOS

Abrir Power Bl Desktop: Ingresar con usuario y clave
asignada.

"CSV" o segun el formato del archivo, selecciona el archivo
guardado en el equipo y revisa la tabla en vista previa y haz
clic en "Transformar datos” para abrir Power Query.

Transformacion en Power Query

Cargar datos al modelo: Haz clic en "Cerrar y aplicar” para
guardar los cambios y cargar los datos al modelo principal
de Power BI.

B QD

Cargar archivo fuente: Haz clic en "Obtener datos” — "Excel’,

Esta base, gestionada y publicada por Finagro, permite identificar
geograficamente estos municipios, facilitando la focalizacion de politicas
publicas, programas de financiamiento rural, analisis territoriales diferenciados e
iniciativas de desarrollo economico con enfoque territorial y sostenible

Las ZOMAC corresponden a municipios identificados por el Gobierno Nacional
como los mas afectados por el conflicto armado interno, con rezagos
significativos en desarrollo social, economico e institucional. Esta clasificacion
permite el acceso a incentivos tributarios, beneficios especiales para la inversion
privada y programas de desarrollo rural.

Por su parte, los PDET hacen parte de una politica integral enmarcada en el
Acuerdo de Paz, orientada a transformar los territorios mas golpeados por la
violencia, la pobreza y la debilidad institucional. Involucra inversiones sostenidas
y participativas en areas como educacion, salud, infraestructura, economia rural,
reconciliacion y participacion ciudadana.
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ATUALIZACION DE LA RUTA

Power Query

Pasos Aplicados

Encabezados:
Se convierten los titulos de columna en
encabezados

Eliminar Filas:
Se eliminan las dos primeras filas

Cambiar tipo de datos:
Las columnas numéricas se convierten en tipo
‘number”

Columna Personalizada:
Se agrega columnas personalizadas y
ajustadas a las necesidades

Combinar tablas y Ajustar datos:

El campo de ciudad se cruza con codigos y
categorias externas - Se reemplazan valores y se
quitan filas innecesarias

+ reopmmTiEs

2. Dar en examinar y poner la
nueva ruta para actualizar ya
que se esta trabajando

Power Bl en version Desktop.

1. Dar clik en el engranaje de paso “Source” (para
cada una de las bases de datos), se abrira la
ventana emergente relacionada en el paso 2.

TRANSFORMACION DATOS

O Power Query

Cerrar y m ™ e
Aplicar - 1w by mm R T e e 4

Bases de Datos s

if
4

Cargadas
| I Pasos
aplicados en la
transformacion
Detalle Base
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PRODUCTOS FIDUPREVISORA

Puntaje de Idoneidad

Fic Vista Fic Sostenible
Score = PE + PL + PT Score =PS + PC
+ PE (Efectivo): 4 si >500M, 2 si >100M, 0 si menor o nulo. * PS(Sector): 5 si esta en lista de sectores sostenibles, 2 si
e y : contiene palabras clave sostenibles, 0 en otro caso.
» PL (Liquidez): 3 si >1.5, 1 si >1, 0 en otro caso o nulo. e e el oracti S SboM el al
. : ;
« PT (Tamano): 3 si ingresos >1000M, 1 si tiene ingresos, 0 si nulo. o ‘apalcl .a igsiticaitie gl ioling Ce sz iElie e
>50%; O si ninguno.
e e e cor Patabras clave: sostenibilidad, ODS, ambiental, ASG, verde.
2 Vi Valores en miliones de COP.
Score maximo: 10 puntos.

Score maximo: 10 puntos.

Fic Plazos Fic Alta Liquidez

Score = PE + PEst + Pl Score=PE+PL+PC
» PE (Efectivo): 4 si >1000M, 2 si >500M, 0 si menor o nulo. + PE (Efectivo): 4 si >500M, 2 si >100M, 0 si menor o nulo.
- PEst (Estabilidad): 3 si ROE>0 y Deuda/Capital<60%, 1 si tiene + PL(Liquide2): 3 si >1.8, 1 si >1.2, 0 si menor o nulo.

datos, 0 si nulo. + PC (Conservadon): 3 si Deuda/Activos <40%, 1 si tiene dato,
» Pl(Ingresos): 3 si ingresos >2000M, 1 si tiene ingresos, 0 si nulo. 0 si nulo.
Valores en mitlones de COP. Valores en mitlones de COP.
Score méximo: 10 puntos. Score maximo: 10 puntos.

PRODUCTOS FIDUPREVISORA

Puntaje de Idoneidad

OXI

Detalle de script

Score =Pl + PS + PU

* Pl(Ingresos): 5 si ingresos operativos>33.610 UVT, 0 en
otro caso.

« PS (Sector): 3 si esta en lista de sectores claves OXI, 1 si
tiene sector definido, 0 en otro caso.

* PU (Ubicacion). 2 si esta en lista de municipios
prioritarios, 0 en otro caso.

Pasos para puntaje de
ldoneidad por producto
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MODELO ESTRATEGICO DE PROSPECCION

Resumen Ejecutivo

5

Tarjetas

o

| segmentadores — |

&

Informacion clave como el
numero total de empresas
registradas, prospectos
identificados, organizaciones
elegibles para el producto
OXI

Por Departamento, ciudad,
naturaleza juridica, Fic
Sostenible, OXI, Fic Vista, Fic
Alta Liquidez y Fic Plazos

Empesas por Sector

L I Visualizaciones

Con detalle de sectores econémicos, ingresos
operativos, ubicacion geografica, entre otros.

MODELO ESTRATEGICO DE PROSPECCION

Detalle

Detalle Prospectos {fiduprevisora)

J| Tarjetas

Informacion clave como el
numero total de empresas
registradas, prospectos
identificados, organizaciones
elegibles para el producto
OXI

| segmentadores

No. Prospectos:

9432

Elegbles OXI

s Total Empresas

110 mil

Por Departamento, ciudad,
naturaleza juridica, Fic
Sostenible, OXI, Fic Vista, Fic
Alta Liquidez y Fic Plazos

l

I Tabla Prospectos
Detalle de prospectos
clasificados por tipo de
producto fiduciario, incluyendo
informacion de contacto y datos
relevantes para la gestion
comercial.

D K2 (] R NE N3 NI
' 000 0 00 O 00 O
'S 000 O 000 O 00 0
'O 000 O 0006 O 00 O
@ 000 © 000 © o0 o
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EXPORTAR DATOS

HE

Total Empresas

10 mil

- Elegibles OXI

49315

Lo

[ ] © ° L] °
® o 2 L) [}
Persons Juridica  Bogot D.C.
e ® ° ° o) °
500000118 ESE. Hospital Sen Jusn de Dios - Armeria Persons luidics Armenia
L @ o 2 (]
80006539 Instituto De Disgnostico Medico S.A. a2 Hogots DC. P P P e o
800088702 Eps Suramericana SA. Medellin ® ] ) © @.
800096329 Financiera de Desarrollo Teritorial SA. Persona Juridica  Bogotd DC. P P P P P
800096734 Municipio de Monteria Persona Juridica  Monteria . aregue o camy
® © o o o .
800106339 Colmedica Medicina Prepagada S A Persona Juridica  Bogotd D.C. ® [ [ (] 2
800112725 Fundacion Oftaimologica Del Canbe Persona Juridica  Barranquilia ® o Q (-] e -
800130907 Salud Total Entidad Promotora De Salud Del Regimen  Persona Juridica  Bogota DC. .
Contributivo Y Del Regimen Subsidiado SA el ° o hd d
800142383 FIDUBOGOTA SA Perscna juridica  Bogota DC. ® ® ® o e
800143610 _Soforesta SAS. Persona Juridica  Neiva [ ] L] ] ] (]
L=I) Resumen Gecutvo | Detalle . Notursea ks

La informacion de todos los prospectos y sus datos clave podra descargarse en formato CSV, permitiendo al equipo comercial filtrar, ordenar y
trabajar los datos de forma agil y personalizada.



