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RESUMEN

El presente trabajo detalla el desarrollo de la implementacion de una solucion en
inteligencia de negocios para la prediccion en la gestion de venta de seguros vehiculares de
una empresa aseguradora. El objetivo de esta es determinar como influye la implementacion
de una solucion en inteligencia de negocios para la prediccion en la gestion de ventas de

seguros vehiculares.

La investigacion realizada en este caso fue de tipo aplicada, con un enfoque
cuantitativo y un disefio pre-experimental. La poblacidn estuvo constituida por el registro de
ventas mensuales realizadas entre los afios 2017 y 2022. Se emple6 el analisis documental
como método de recopilacion de informacion, mientras que se utilizé una ficha de registro

como herramienta para llevar a cabo dicha recoleccion de datos.

En esta implementacion no hubo cambios significativos en la exactitud. En la eficacia
se concluye gue, en promedio, los valores mejoraron después de la implementacion, lo que

implica que si influyé en la eficacia. Finalmente, para el crecimiento de las ventas no influyé.

PALABRAS CLAVES: Inteligencia de negocios, pronostico, Power Bl, Business

Intelligence , ventas de seguros.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problemética

En la actualidad, resulta crucial que las empresas sobresalgan por encima de sus
competidores mediante la toma de decisiones empresariales mas eficaces y agiles en
comparacion con otras compafiias (Prieto Morales, Meneses Villegas, & Vega Zepeda,
2015). En los tiempos competitivos actuales, es necesario buscar formas y soluciones para
facilitar y simplificar el trabajo. En otras palabras, es importante encontrar soluciones
efectivas para el proceso de gestion. Eso significa encontrar soluciones automatizadas que

ahorren tiempo, sean productos mas relevantes y reduzcan costos (Mesaros, y otros, 2016).

La gestion y administracion de informacion es muy importante, ya que los datos
pueden generar conocimiento valioso cuando se analizan adecuadamente. Por lo tanto, es
crucial asegurarse de que la informacion esté limpia desde el principio, durante su
procesamiento y carga, y que sean datos reales y confiables para obtener resultados precisos
y utiles (Escobar Guanochanga, 2019). Para hacer prondsticos de ventas estables, es
necesario contar con intuicion, conocimiento y acceso a la informacion disponible. Estos son
requisitos fundamentales para minimizar las variaciones en los pronosticos de ventas
(Moreno Castro, 2019). Si la solucién de Bl implementada se usa de manera correcta y
efectiva, entonces la compafiia no solo puede hacer un mejor uso de las oportunidades de
mercado, sino también identificar posibles informes operativos a tiempo, lo que le otorga
fortaleza competitiva y un funcionamiento efectivo (Mesaros, y otros, 2016). Tener la
informacidn correcta en el momento oportuno es importante, porque la falta de acceso a la
informacién adecuada puede resultar en la pérdida de oportunidades de negocios valiosas.

(Salinas La Rosa, 2010)

Péag.
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Las empresas de seguros generan grandes cantidades de informacion, la mayor parte
de esta informacion no aporta en las predicciones ni la toma de decisiones, con lo que es
necesario transformar la informacion en conocimientos. Hay muchos peruanos que creen
errbneamente que buscar y encontrar un seguro para su vehiculo es una tarea dificil. Para
abordar esta situacion, se han desarrollado herramientas como los cotizadores de seguros
vehiculares, que permiten a las personas descubrir de manera facil y sencilla una cobertura

adecuada a sus necesidades y contratarla.

Durante la década actual, se ha producido un aumento en las ventas de seguros para
vehiculos debido al incremento en la venta de automdviles nuevos. Sin embargo, lo que ha
destacado en este mercado en los ultimos afios es la llegada de pélizas que ofrecen precios

por debajo del promedio (EC, 2017).

En el contexto local, la empresa aseguradora que fue materia del estudio, comenzé
sus operaciones en el afio 1981 con un pequefio grupo de trabajadores. En 1994, tuvieron su
primer local propio en Lima. La aseguradora actualmente cuenta con convenios de planes
con Rimac Seguros, Seguro Mapfre Per(, La Positiva Seguros, Pacifico Seguros, HDI

Seguros y Caja Sullana.

Cabe mencionar que existen factores que estan afectando las ventas de los seguros
vehiculares en la empresa, entre ellos tenemos una inadecuada atencién al cliente, ya que las
Ilamadas realizadas por los clientes, en su mayoria de veces, son atendidas por un robot de
Ilamadas. También se tiene a las cotizaciones que son elevadas en comparacion con los
competidores, la oferta de los seguros vehiculares que la empresa brinda es muy limitada, lo

cual no cubre las expectativas de su segmento de mercado, una plataforma de cotizacion

Péag.
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poco intuitiva y, finalmente, laempresa desconoce las necesidades de los clientes (ver Anexo

1).

Teniendo en cuenta lo anterior, para mejorar la prediccion en la gestion de venta de
seguros vehiculares de la empresa aseguradora se debe implementar una inteligencia de

negocios y de esa manera, se lograra tomar mejores decisiones financieras.

Las empresas aseguradoras estdn apostando por la implementacién de una
inteligencia de negocios, ya que ayudara en las predicciones, en la toma de decisiones y a
obtener mejores resultados en las ventas de seguros vehiculares. En ese sentido, la aplicacion
permitird tener un mejor control de las cotizaciones para los ejecutivos de ventas, dado que
se minimizara el uso de recursos como el tiempo del proceso y con ello seran mas eficientes

en la generacién de las cotizaciones.

El presente trabajo de tesis pretende aportar a las empresas aseguradoras en la
implementacién de inteligencia de negocios para la prediccion en la gestion de ventas de

seguros vehiculares y apoyo en la toma de decisiones.
1.1.1. Antecedentes internacionales

Quimbia Loyo (2017) El estudio llevado a cabo se bas6 en enfoques cuantitativos, y
su finalidad principal fue la implementacién de una solucién de Inteligencia de Negocios
para el manejo de Indicadores claves de desempefio en ventas en las farmacias de la empresa
Farmaenlace. Se utilizaron metodologias como KPI, Bl Agile y QPM, y su técnica fue un
grupo focal y entrevistas. La implementacion se hizo con la herramienta Qlikview y se
desarrollaron fases como especificaciones funcionales, disefio de arquitectura de datos,
validacién y pruebas, optimizacion, Revision de documentacion, implementacién en

produccion y transferencia de conocimiento. Los resultados mostraron que esta

Péag.
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implementacién de Bl mejor6 la toma de decisiones comerciales, y el autor recomendd
mejorar la calidad de datos y establecer indicadores en cada farmacia. La tesis remarca la
importancia de tener en cuenta el proceso actual, la productividad, el modelado de

Inteligencia de Negocios, los indicadores y las herramientas antes de la implementacion.

Parra Coba (2016) elabord un estudio para crear una aplicacion mavil en Android
para la empresa Megakons que tuvo como objetivo mejorar los procesos de ventas y brindar
un pedido sugerido basado en analisis de datos historicos de compras. El autor enfrentd el
problema de la falta de aplicaciones mdviles basadas en inteligencia de negocios y utilizo la
metodologia Kimball que fue creada para la mineria de datos y Mobile-D para desarrollar la
aplicacion. La poblacion fueron los clientes y los resultados fueron positivos con una mejora
del 55% en los tiempos de ejecucion de toma de pedidos y el porcentaje de aceptacion del
pedido que fue sugerido por el cliente fue del 42.08%. La aplicacion es beneficiosa para los
vendedores y brinda una interfaz sugerida para tomar mejores decisiones en la toma de
pedidos. La recomendacion final es tener un conocimiento adecuado en desarrollo de
aplicaciones mdviles y elegir una metodologia acorde para lograr un desarrollo exitoso.
Sobre la tesis mencionada, se puede destacar el desarrollo de una aplicacion para predecir
las compras de los clientes con base a su historial, beneficiando a los vendedores y
anticipandose al pedido del cliente. Ademas, disminuyendo el tiempo para la toma de

decisiones.
1.1.2. Antecedentes nacionales

Vargas Pinto (2018) realiz6 un estudio para el crecimiento de ventas y el nivel de
eficacia, que tuvo como objetivo establecer la influencia del Business Intelligence en la

prediccion de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C. La investigacion fue aplicada, con un

Péag.
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disefio preexperimental y enfoque cuantitativo, y utilizé la metodologia HEFESTO. La
técnica usada fue el registro y la poblacién estuvo conformada por 11,503 ventas, con una
muestra de 381 documentos estratificados. Los resultados mostraron un aumento del 11%
en la eficacia y un 15.56% en el crecimiento de las ventas, y el autor concluyd que el uso de
Business Intelligence aumenta la prediccion de ventas. Se recomendé seguir mejorando la
investigacion e implementar Business Intelligence en los procesos para mejorar los
resultados. De la tesis presentada se puede destacar el analisis y pruebas del prondstico que
se usO para hallar la eficacia y el crecimiento en las ventas haciendo uso de férmulas

estadisticas y la interpretacion de los resultados obtenidos.

Encalada Sarmiento & Sanchez Criséstomo (2019) elaboraron en la empresa
Indurama una mejorard en el proceso de toma de decisiones para las ventas con la
implementacién de BIl. Para eso los autores aplicaron una investigacion aplicada y
explicativa, implementaron la metodologia Ralph Kimball y se centr6 en 30 flujos de
procesos de toma de decisiones en el area de ventas. Se usaron las técnicas de entrevista y
encuesta, con los instrumentos de ficha de observacion y cuestionario. Los resultados
mostraron que el uso de la inteligencia de negocios redujo significativamente el tiempo que
se empleado en la carga de datos, elaboracién de reportes y analisis de informacion. El autor
recomienda capacitar y entrenar constantemente al personal en el uso de la herramienta y
seguir mejorando su uso en otras areas de la empresa. Los resultados fueron una reduccion
de tiempos de un 89% en procesar data, 85% generado de reporte y 86% en analisis de
informacidn. De la tesis presentada, se puede destacar el correcto andlisis del negocio y el

conocimiento de la situacion para mejorar las necesidades mas importantes de la empresa

Péag.
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que son la reduccion en el proceso de carga, elaboracion de reportes y analisis de la

informacion. Ademaés de la capacitacion del personal en el uso de la herramienta.

Carhuallanqui Bastidas (2017) buscé disefiar una solucion de inteligencia de
negocios para el area de ventas de la empresa Dispefarma. La problematica era la falta de
integracion y andlisis de la informacion. Para llevar a cabo la investigacion se aplico la
metodologia de Ralph Kimball, la cual implicé la recopilacion de datos a través de encuestas,
entrevistas y observacion. Los resultados obtenidos demostraron una disminucion
significativa del 90.13% en el tiempo necesario para generar informes, asi como también la
identificacion de los mejores clientes y los mas leales. El autor de la tesis llego a la
conclusion de que la inteligencia de negocios resulta muy Gtil en la toma de decisiones en el
area de ventas de Dispefarma. En resumen, se puede destacar la importancia de la
inteligencia de negocios en las empresas, asi como también la eficacia de la metodologia de
Ralph Kimball se emplea con el propdsito de mejorar la toma de decisiones en el area de

ventas.

Heredia Salinas (2018) tuvo como objetivo de estudio implementar una aplicacién
de inteligencia de negocios que se utiliz6 en la gestion de ventas de Procesados Amazonicos,
involucrando a 6 personas de la gerencia y asistentes. La investigacion realizada fue de tipo
preexperimental y los resultados demostraron que la aplicacién de la inteligencia de negocios
permitié mejorar la toma de decisiones en el area de ventas, proporcionando informacion
consolidada, actualizada y resumida. Ademas, se determiné que la implementacion de esta
herramienta mejoro la gestion de ventas con un nivel de confianza del 95%, gracias al efecto
positivo de la aplicacion. Los resultados de los 4 indicadores fueron 5.667 con una

significancia de 0.042 en el nivel de consolidacién, 7 con una significancia de 0.017 en el
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nivel de tiempo de procesamiento, 15 con una significancia de 0.023 en el nivel de toma de
decisiones y 8 con una significancia de 0.044 en la disponibilidad de informacién. La
conclusién del autor fue que la inteligencia de negocios es una herramienta clave para
mejorar las ventas y mantener una ventaja en la competencia. La tesis presentada es un
ejemplo de que las empresas siempre tienen que estar mejorando, ya que se pueden perder
clientes por la competencia. La inteligencia de negocios puede planear propuestas y ofrecer

opciones de compra, mejorando las ventas.

Li Loo (2019) tuvo como objetivo principal analizar el impacto de la Inteligencia de
Negocios en la prediccion de ventas en el Centro Nacional de Servicios de Lima. Para ello,
se llevd a cabo una investigacion de tipo cuantitativo, con enfoque aplicado, nivel explicativo
y disefio experimental. Para evaluar la afinidad del prondstico se emple6 la metodologia de
Jiro Kawakita. La poblacion estudiada fue de 32 vendedores y se realizé una encuesta con
un cuestionario. Los resultados fueron 6ptimos debido a que paso un nivel de 87.5% en la
evaluacion previa de 0.0% en la posterior, a un nivel de 0.0% en la evaluacién previa y
75.0% en la evaluacion posterior con un valor significativo de p<0.05. El autor demostr6 un
cambio positivo en la percepcion de los vendedores sobre el prondstico de ventas.
Finalmente, se sugiere la implementacion de soluciones de Inteligencia de Negocios en
empresas similares, y tener en cuenta los indicadores relacionados con el conocimiento y
disefio del prondstico de ventas. En la tesis citada se evidencia un impacto positivo y
relevante en la prediccion de ventas de la compafiia. Considerando los indicadores
conocimiento y disefio del prondstico de ventas. Ademas, en las conclusiones muestran el

gran cambio que hubo en el pretest y post test.

1.1.3. Bases tedricas
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1.1.3.1. Inteligencia de negocios (Business intelligence)

La Inteligencia de Negocios (BlI) es un procedimiento interactivo que permite
explorar y analizar informacién organizada de un determinado campo, con el objetivo de
identificar patrones o tendencias que permitan obtener ideas y conclusiones relevantes
(Guadafa Juldn, 2019). Los sistemas informéaticos guardan una gran cantidad de datos
historicos sobre actividades registradas. La Inteligencia de Negocios aprovecha estos datos
almacenados, los recopila, transforma, limpia y utiliza técnicas analiticas para obtener

informacidn valiosa de ellos. (Intriago & Castro, 2016)

La introduccion de un sistema de Business Intelligence en una organizacion puede
resultar muy ventajosa para la toma de decisiones en el departamento de ventas, dado que
proporciona acceso a informacién relevante en tiempo real y desde cualquier lugar o
momento (Escobar Guanochanga, 2019). Especificamente, se encontré que el uso de la
inteligencia de negocios tiene un impacto significativo en la mejora del desempefio general

y la competitividad de las empresas. (Mesaros, y otros, 2016)
Segun (Salinas La Rosa, 2010) hay cinco estilos de inteligencia de negocios:
- Paneles de control y tablas de informacion:

Estas herramientas de seguimiento son creadas para satisfacer las necesidades de los
usuarios que desean una vision completa de los indicadores contables, operativos y de
rendimiento con el propdsito de hacer seguimiento. Por medio de gréaficos, diagramas e
indicadores visuales, estos mecanismos permiten hacer seguimiento a las métricas de
desempefio y comunicar al personal acerca de las tendencias y posibles decisiones que se

deban tomar.
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- Reporting Empresarial

Proporciona una amplia gama de informes operativos y empresariales, obtenidos de
diversos sistemas de la empresa, como el ERP, CRM, PRM y facturacion, entre otros, los

cuales estan disponibles para todos los niveles de la organizacion.
- Anélisis avanzado y predictivo

Esta herramienta habilita a los usuarios para investigar el rendimiento del negocio a
través del uso de analisis estadisticos avanzados y mineria de datos, con el fin de tomar
decisiones proactivas y mejorar la capacidad de respuesta ante posibles amenazas. El anélisis
predictivo puede incluir pruebas de hipétesis, pronosticos de incidentes, predicciones de
oferta y demanda, y clasificacion de clientes, con el objetivo de anticipar situaciones y sus

resultados.
- Andlisis de cubos - OLAP OLAP

Con esta herramienta, los usuarios tienen la capacidad de vincular conjuntos de datos
y crear cubos que contienen informacion interrelacionada de manera interactiva y en tiempo
real. Un ejemplo de su aplicacion seria en el departamento de marketing, donde se podria
obtener informacion de ventas de un producto en una region y periodo de tiempo
determinados. Los cubos son utiles para que los usuarios puedan analizar la informacion de
manera mas eficiente, al permitirles segmentar y filtrar la informacion de diferentes maneras

para obtener diferentes perspectivas.
- Notificaciones y alertas

Estas herramientas se emplean para compartir informacion de manera anticipada en

diversos puntos de contacto con los usuarios. Brindan informacion objetiva y oportuna a los
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responsables de la toma de decisiones para identificar areas criticas que requieren atencion.
Este método de entrega de Inteligencia de Negocios de vanguardia garantiza que la
organizacién se mantenga actualizada y alineada con los riesgos y oportunidades del
negocio, incluso cuando los eventos son recientes, lo que posibilita la toma de decisiones

oportunas.
1.1.3.2. Predicciones

La prediccion implica un andlisis 16gico y sistemético de las causas y efectos que
generan y producen un sistema, objeto o fendmeno, lo que permite determinar su estado

futuro (Cantoral, Molina, & Sanchez, 2014).

La prediccion y la variacién estan intimamente relacionadas, ya que para prever el
estado futuro de un sistema es necesario medir y examinar los cambios en sus causas y
efectos, y utilizarlos para crear modelos matematicos que nos permitan anticipar las
consecuencias. Por lo tanto, la variacion se vuelve una herramienta de analisis esencial para

hacer prondésticos (Cantoral, Molina, & Sanchez, 2014).

Moreno Castro (2019) dice que la necesidad de ofrecer una amplia gama de productos
ha aumentado, lo que ha llevado a los productores a implementar planes y programas de
produccion mas precisos y flexibles. La meta consiste en optimizar el uso de los recursos
fisicos y humanos, asegurando el cumplimiento de los plazos de entrega y reduciendo los
gastos. Para lograrlo, es necesario hacer una estimacion de las ventas futuras, y para ello se

utilizan fuentes de datos como la informacidn de ventas historicas.

1.1.3.3. Toma de decisiones
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Las empresas han adoptado la inteligencia de negocio para mejorar su toma de
decisiones basandose en datos. A medida que estas practicas analiticas se han vuelto méas
comunes, las empresas se han interesado en aprovechar de manera efectiva la informacion
del cliente y han desarrollado iniciativas para recopilar mas datos, como programas de
fidelizacion (Conesa Caralt, Bartroli Mufioz, Braulio Gil, Curto Diaz, & Puigvert Pell,

2015).

Como Bl es el mejor conductor de latoma de decisiones, repetir la toma de decisiones
requiere la repeticion de la aplicacion de BI. Por lo tanto, la reforma o la nueva innovacion
de BI se vuelve imprescindible para repetir la decision de realizar los cambios que ocurren

(Shaheb, Shah J., & Shahadat, 2017).
1.1.3.4. Modelos de prediccion
Promedio mdvil simple

El enfoque de promedios moviles implica calcular el promedio de los valores mas
recientes de una serie temporal y utilizarlo como una estimacion del valor para el siguiente
periodo. El adjetivo "mdvil" se refiere a que a medida que se disponen de nuevas
observaciones, estas reemplazan a las mas antiguas en el célculo del promedio, lo que da

lugar a un promedio que cambia o se desplaza con el tiempo (Villarreal, 2016).

Para suavizar los datos historicos, se utiliza el método de promediar los valores de
los ultimos periodos y luego proyectar el tltimo valor promedio hacia el futuro. Este método
es especialmente Gtil para datos que presentan mucha variabilidad sin mostrar una tendencia
clara ni patrones estacionales. Como resultado, se obtiene una prevision plana y sin curvas

(Promedio mavil simple (SMA), s.f.).
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P1+P2+P3++Pn
n

P = Promedio en periodo
n = Cantidad de periodos
1.1.3.5. Metodologia Ralph Kimball

El enfoque de Kimball es una metodologia utilizada en las empresas para construir
modelos analiticos que apoyen los objetivos estratégicos. Es importante comprender cdmo
estos conceptos pueden ser aplicados en las misiones de la organizacién y cémo su correcta
utilizacion puede garantizar la calidad de la informacion necesaria para la toma de decisiones
estratégicas. La correcta aplicacion de la metodologia puede contribuir significativamente al

logro de los objetivos estratégicos (Forero Castafieda & Sanchez Garcia, 2021).

Figura 1

Ciclo de vida Ralph Kimball

Disefio de la Disefio de la

—*| arquitectura | —| arquitectura
técnica técnica

Definicion de
L »| Requerimientos | Modelo s Disefiofisico |4 Implementacién |_1,| Implementacion »| Mantenimiento

del Negocio Dimensional de ETL y Crecimiento

Planificacion del
Proyecto

Especificaciones Desarrolle de

e _
de BI aplicaciones de BI

» Gestidn del Proyecto

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Pregunta general
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¢Cémo influye la implementacién de una solucion en inteligencia de negocios en la

prediccion en la gestion de venta de seguros vehiculares en una empresa aseguradora?
1.2.2. Preguntas especificas

¢Como influye la implementacion de una solucion en inteligencia de negocios en la

exactitud de la prediccién de venta de seguros vehiculares?

¢Coémo influye la implementacién de una solucion en inteligencia de negocios en la

eficacia de la prediccion de venta de seguros vehiculares?

¢Como influye la implementacion de una solucidn en inteligencia de negocios en el

crecimiento de ventas en la prediccién de seguros vehiculares?
1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

Determinar como influye la implementacion de una solucion en inteligencia de

negocios para la prediccion en la gestion de ventas de seguros vehiculares.
1.3.2. Objetivos especificos

Determinar como influye la implementacion de una solucion en inteligencia de

negocios en la exactitud de la prediccion de venta de seguros vehiculares.

Determinar como influye la implementacion de una solucion en inteligencia de

negocios en la eficacia de la prediccion de venta de seguros vehiculares.

Determinar como influye la implementacion de una solucion en inteligencia de

negocios en el crecimiento de ventas en la prediccion de seguros vehiculares.

1.4. Hipotesis
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1.4.1. Hipdtesis general

La implementacion de una solucion en inteligencia de negocios influye en la

prediccion de la gestion de ventas de seguros vehiculares.
1.4.2. Hipotesis especificas

La implementacién de una solucion en inteligencia de negocios influye en la

exactitud de la prediccién de las ventas de seguros vehiculares.

La implementacion de una solucion en inteligencia de negocios influye en la eficacia

de la prediccidn de las ventas de seguros vehiculares.

La implementacion de una solucion en inteligencia de negocios influye en el

crecimiento de las ventas en la prediccion de seguros vehiculares.
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CAPITULO II: METODOLOGIA
2.1. Tipo de investigacion
2.1.1. Tipo de investigacion

La investigacion aplicada esta estrechamente vinculada a la investigacion bésica,
debido a que su éxito depende de los avances y logros de esta ultima. Esto es claro si tenemos
en cuenta que toda investigacion aplicada requiere una base tedrica solida (Supo Condori &

Cavero Aybar, 2014).

La investigacion fue de tipo aplicada, porque existe problemas que estan afectado las
ventas de las cotizaciones de los seguros vehiculares, y se plantea una solucién a ello,

mediante la inteligencia de negocios.
2.1.2 Enfoque de investigacién

Segun Supo Condori & Cavero Aybar (2014) la investigacion cuantitativa implica la
recoleccion y analisis de datos numéricos sobre variables. Su objetivo principal es
determinar la correlacién o asociacion entre variables, asi como generalizar y objetivar los
resultados utilizando una muestra para inferir conclusiones sobre la poblacion de donde se

obtuvo dicha muestra.

La investigacion fue de enfoque cuantitativa, puesto que, la prediccion de ventas es
una variable en que se medira a través de instrumentos de recoleccién de datos, lo cual nos

llevara a analizar datos numéricos mediante la estadistica.

2.1.3 Nivel de investigacion
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Segun Supo Condori & Cavero Aybar (2014) la investigacion explicativa se basa en
la combinacién de varios métodos, como el analitico, sintético, deductivo e inductivo, con
el objetivo de explicar las razones detras del objeto de estudio. Esta investigacion se enfoca

en demostrar las relaciones causales entre variables.

La investigacion fue de nivel explicativa, puesto que, se logra encontrar una relacion
entre la variable de inteligencias de negocios (independiente) y prediccion de ventas

(dependiente).
2.1.4. Disefio de investigacion

Segun Cuadros Del Carpio (2022), el método experimental se divide en tres tipos:
experimento puro, cuasi experimental y preexperimental. La investigacion preexperimental
implica la realizacion de una prueba antes y después del experimento en un solo grupo sin

presencia del grupo de control.

Para el desarrollo del trabajo se empleara una investigacion preexperimental. En
primer lugar, se analizaron los datos y se evaluo la situacion. Luego, se desarrollé y se
tomaron en cuenta los objetivos del negocio. Finalmente, se verificd si el sistema
implementado logré predecir con exactitud las ventas de seguros vehiculares, si la

rentabilidad aumentd y si se mejoro la toma de decisiones.
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Figura 2
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2.1.5. Poblacién:

Segun Tamayo (2004), se define como poblacién al conjunto completo de unidades
de analisis que conforman un fendmeno objeto de estudio, y que deben ser medidas o
cuantificadas en un estudio especifico. La poblacion se representa por la letra N y se
compone de un grupo de entidades que comparten ciertas caracteristicas. La poblacion es
esencial en la investigacion ya que representa el total de la variable que se esta estudiando y
es fundamental para determinar las muestras necesarias y obtener conclusiones significativas

a partir de los resultados.

El universo poblacional estuvo conformado por la cantidad de ventas de seguros

vehiculares realizadas desde enero del 2017 hasta diciembre del 2022.
2.1.6. Muestra:

Existen diversas razones por las que la muestra resulta relevante. Una de las
cuestiones mas evidentes al trabajar con muestras es la posibilidad de utilizar los valores
obtenidos para inferir los valores que se presentarian en una poblacion determinada

(Argibay, 2009).
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La investigacién no ha utilizado muestra ni muestreo, dado que se esta trabajando

con toda la poblacion de estudio.

2.2. Materiales, instrumentos y métodos
2.2.1. Materiales
Los materiales que se utilizd para desarrollar el presente trabajo son las siguientes:
0 Computadoras/Laptop:

Las computadoras Macintosh de Apple y las PC compatibles con IBM son las dos
plataformas mas utilizadas para producir y distribuir proyectos de multimedia. Estas
computadoras son las mas comunes para el desarrollo y presentacién de materiales

multimedia en la actualidad (Fournier Garcia, Rouquette Alvarado, & Ariza Gomez, 2019).
0 Power Bl

Accede a los datos y representa graficamente a través de una plataforma escalable y
unificada para la inteligencia empresarial (Bl) de autoservicio y empresarial, la cual es
sencilla de utilizar y permite obtener informacion valiosa a partir de los datos (Microsoft,

s.f.).
0 Python

Segun Van Rossum (2008), Python es un lenguaje de programacién potente y sencillo
de aprender, que ofrece estructuras de datos de alto nivel y eficientes, asi como un enfoque
simple pero efectivo en la programacién orientada a objetos. Gracias a su sintaxis elegante
y a su tipado dinamico, junto con su interpretacion, Python es un lenguaje muy adecuado
para la elaboracion de scripts y para el desarrollo rapido de aplicaciones en diversas areas y

plataformas.
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0 Ejecucion de scripts de Python en Power Bl Desktop

Es posible ejecutar scripts escritos en Python directamente en Power Bl Desktop, y
luego importar los datos obtenidos como resultado en un modelo de datos en esta
herramienta. A partir de este modelo, se pueden crear informes y compartirlos mediante el

servicio Power Bl (Microsoft, 2023).
O Matplotlib

Se trata de una interfaz para Matplotlib que opera en base a estados. Su funcién es
permitir la representacion grafica de manera implicita, similar a lo que se realiza en
MATLAB. Ademas, esta interfaz abre figuras en la pantalla y cumple con la funcién de
administrador de la interfaz grafica de usuario para las figuras (Matplotlib 3.5.3

documentation, s.f.).
0 Pandas

El objetivo principal de Pandas es ser el componente esencial para llevar a cabo
analisis de datos practicos de alta calidad en Python. Asimismo, su intencion es convertirse
en la herramienta de codigo abierto mas versatil y potente para la manipulacién y el analisis
de datos, superando a cualquier otro programa de este tipo en cualquier lenguaje de

programacion (pandas Python Data Analysis Library, s.f.).
O SQL Server

Es un sistema de gestion de datos gratis, confiable y potente que provee un dep6sito
de datos confiable y rico en contenido para aplicaciones de escritorio y sitios web livianos.

(Microsoft, s.f.)

0 Power Query
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Segun Microsoft (2022), Power Query es una herramienta que se emplea para la
preparacion y transformacion de datos, la cual tiene una interfaz grafica que permite obtener
datos de diversas fuentes, ademas de un editor que se utiliza para aplicar transformaciones a
los mismos. Este motor esté presente en diversos productos y servicios, y el lugar donde se
almacenan los datos dependera del uso que se le dé a Power Query. Con esta herramienta,

podemos aplicar ETL.
0 Power Pivot

Power Pivot y Excel son herramientas Utiles para dar forma y modelar los datos que
se han importado. Ambos se utilizan para explorar y visualizar datos mediante tablas

dindmicas, graficos dinamicos y Power Bl (Microsoft, 2022).
2.2.2. Técnica

El analisis documental estd ganando cada vez méas importancia debido al gran
volumen de informacion al que se enfrenta en la actualidad. EI volumen actual de
informacidn es considerablemente mayor que el de décadas pasadas, en gran medida debido
al uso extenso de TIC, que han posibilitado la creacion de redes para el intercambio de
informacién. Estas tecnologias han revolucionado las capacidades de servicios de

informacidn y procesamiento en las unidades (Pefia Vera & Pirela Morillo, 2007).

Observacion directa cuando la persona que esté recopilando informacién a través de
este método lo hace poniéndose en contacto directo con el hecho en cuestion y la observacion
indirecta cuando esa persona se pone en contacto con el hecho a traves de observaciones de

otras personas (Salinas Lopez, 2015).

2.2.3. Instrumentos

Péag.

Chavarria Mendoza D.; Leiva Alejos R. 30



Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios

PRIVADA/
DEL NORTE

1 UNIVERSIDAD para la prediccion en la gestion de ventas de seguros

vehiculares de una empresa aseguradora

Ficha de registros

Segun Costa, la ficha de registro es una propuesta que constituye la base del inicio
de un proceso metodoldgico sistematizado en el estudio del arte rupestre. La ficha cumple
dos funciones: la de unificar los datos y ser, a su vez, un proceso ordenado y planificado del

trabajo de campo (Costa, 2007).

La ficha de registro medira el error, la eficacia y la cantidad de ventas vehiculares,
con las siguientes formulas:

Para el error absoluto

Y |ventas reales — ventas pronosticadas|
x 100

ventas reales

Exactitud del pronostico
100% — Error Absoluto%

Para la eficacia

ventas reales
x 100

ventas prondsticadas

Cantidad de ventas

ventas realizadas
< - ) —1]x100
ventas anteriores

La investigacion no utiliza validez ni confiabilidad de los instrumentos, puesto que
estos son registros en los cuales se llena informacion recopilada de la base de datos, y son

utilizados para la prediccion mediante la inteligencia de negocios.

2.2.4. Proceso de andlisis de datos
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El analisis de datos para las ventas de seguros vehiculares fue realizado en Excel y
se utiliz6 Python para mostrar los resultados del pretest y postest de las tres variables
(exactitud, eficacia y crecimiento de ventas) en la cual se utilizo la libreria Matplotlib para
crear las graficas. Las graficas que se utilizaron fueron las graficas de dispersion. Para el
analisis inferencial, es decir para probar las hipétesis de la investigacion se utilizo el software

estadistico SPSS.
2.3. Procedimiento de recoleccion de datos

Para la implementacion de Business Intelligence (BI), utilizaremos la metodologia
de Ralph Kimball, ampliamente reconocida en la industria. La informacion necesaria para el
analisis se recopil6 de las cotizaciones realizadas en la plataforma de cotizador web, asi
como por otras vias de ventas como llamadas o correos, y posteriormente se almaceno en
una base de datos SQL Server (ver Anexo 3). Luego, a través de Power BI, se conecté a la
base de datos, se exportaron las tablas necesarias y se modelaron para mostrar la informacion
en los gréficos utilizando codigo DAX. Para el analisis del pretest y postest, se exportaron
los datos a Power Bl y se utiliz6 la herramienta Anaconda para crear un proyecto en Python,
donde se instal6 la libreria Matplotlib y Pandas para la manipulacion de datos y gréaficos
dindmicos. Posteriormente, se utilizd un script de Python para mostrar las graficas de
dispersion con relacién a nuestro pronostico, utilizando las tres variables de exactitud,

eficacia y crecimiento de ventas.
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Lista de requerimientos

Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios

para la prediccion en la gestion de ventas de seguros

vehiculares de una empresa aseguradora

N  Requerimientos
1 Se requiere visualizar las predicciones de ventas de seguros
2 Serequiere visualizar las predicciones de monto de las ventas de seguros vehiculares
3 Serequiere visualizar las predicciones de ventas promedio con relacion al crecimiento de ventas
4 Se requiere visualizar las predicciones de monto promedio de las ventas con relacion a la eficacia
5 Se requiere visualizar las predicciones de monto promedio de las ventas con relacion a la exactitud
Tabla 2
Cronograma
Id  Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin Predecesor
1 Gestidn del Proyecto 82 dias jue. 1/10/20  mié. 30/12/20
2 Fase de planificacion del proyecto 4 dias jue. 1/10/20 lun. 5/10/20
3 Definicion del problemay alcance 2 dias jue. 1/10/20 vie. 2/10/20
4 Elaboracion del plan de trabajo 1 dias séb. 3/10/20 séb. 3/10/20 3
5 Revisién general 1 dias lun. 5/10/20 lun. 5/10/20 4
6 Fase de andlisis de los 2 dias mar. 6/10/20 mié. 7/10/20
requerimientos
7 Definicion de los requerimientos 1 dias mar. 6/10/20 mar. 6/10/20
8 Revision general 1 dias mié. 7/10/20 mié. 7/10/20 7
9 Fase de disefio de la arquitectura 3 dias jue. 8/10/20  séb. 10/10/20
10 Definicion de la arquitectura 1.5 dias jue. 8/10/20 vie. 9/10/20
11 Revisién general 1 dias vie. 9/10/20  séb. 10/10/20 10
12 Fase de modelado dimensional 14 dias lun. 12/10/20  lun. 26/10/20
13 Definicion de las dimensiones 5 dias lun. 12/10/20  vie. 16/10/20
14  ldentificar medidas 7 dias vie. 16/10/20  sab. 24/10/20 13
15 Revisién general 2 dias séb. 24/10/20  lun. 26/10/20 14
16 Fase de disefio fisico 4 dias mar. 27/10/20  vie. 30/10/20
17 Creacion de sentencias de tablas 2 dias mar. 27/10/20  mié. 28/10/20
18 Revision general 2 dias jue. 29/10/20  vie. 30/10/20 17
19 Fase de implementacion ETL 20 dias lun. 2/11/20  lun. 23/11/20
20 Disefio de ETL 5 dias lun. 2/11/20 vie. 6/11/20
21 Elaboracidn de légicas 5 dias vie. 6/11/20  jue. 12/11/20 20
22 Disefio ETL carga tablay 7 dias jue. 12/11/20  jue. 19/11/20 21
dimensiones
23 Revision general 3 dias jue. 19/11/20  lun. 23/11/20 22
24 Fase de especificaciones y 4 dias mar. 24/11/20  vie. 27/11/20
desarrollo de aplicaciones de Bl
25 Realizar reportes especificos 4 dias mar. 24/11/20  vie. 27/11/20
26 Fase de implementacion 3 dias mar. 1/12/20 jue. 3/12/20
27 Revision general del proyecto 3 dias mar. 1/12/20 jue. 3/12/20
28 Andlisis de las pruebas y resultados 28 dias vie. 4/12/20 lun. 4/01/21 27
Péag.
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Figura 3

Diagrama de recoleccion de datos
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2.4. Procedimiento tecnologico

2.4.1. Proceso de recoleccion de datos

Figura 4

Modelo Idgico de la inteligencia de negocios
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Para el proceso de recoleccion de datos, se inicid con la investigacion de los

conceptos que se utilizaran en el proyecto. Se definieron las dimensiones e indicadores con
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sus respectivos instrumentos, y se procedié a crear las fichas correspondientes. Para la
poblacion, se tomaron en cuenta las ventas de seguros vehiculares realizadas desde enero de

2017 hasta diciembre de 2022.

Figura s

Modelo de base de datos en Power Bl

[&] PRO_COTIZACIONSE... /& : [&] Demanda
'?‘ Calendario ot

[ Date 1 -

[E] caT_uso

[&] mEeDIDAS

[B] CAT_MARCA

prionMarcs

Pasos de instalacion para conectar Python con Power Bl

Figura 6

Crear proyecto Python en anaconda

(base) C:\Users\Ronald>conda create --name pbi python=3.6

Collecting package metadata (current_repodata.json): done

Solving environment: failed with repodata from current_repodata.json, will retry with next repodata source.
Collecting package metadata (repodata.json): done

Solving environment: done

Figura 7

Conexion que usaremos en el Power Bl

(base) C:\Users\Ronald>conda env list
# conda environments:

* C:\Users\Ronald\anaconda3
C:\Users\Ronald\anaconda3\envs\pbi

Péag.
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Figura 8

Conda activate pbi

(base) C:\Users\Ronald>conda activate pbi

(pbi) C:\Users\Ronald>pip install pandas
Collecting pandas
Downloading pandas-1.1.5-cp36-cp36ém-win_amdé4.whl (8.7 MB)
| 8.7 mB ...

Collecting pytz»>=2017.2

Using cached pytz-2023.3-py2.py3-none-any.whl (582 kB)
Collecting python-dateutil»>=2.7.3

Using cached python dateutil-2.8.2-py2.py3-none-any.whl (247 kB)
Collecting numpy>=1.15.4

Downloading numpy-1.19.5-cp36-cp36m-win_amdé4.whl (13.2 MB)

| 13.2 MB 6.4 MB/s

Collecting six>=1.5

Using cached six-1.16.9-py2.py3-none-any.whl (11 kB)
Installing collected packages: six, pytz, python-dateutil, numpy, pandas
Successfully installed numpy-1.19.5 pandas-1.1.5 python-dateutil-2.8.2 pytz-2023.3 six-1.16.8

Figura 9

Instalamos Matplotlib

(pbi) C:\Users\Ronald>pip install matplotlib
Collecting matplotlib

Downloading matplotlib-3.3.4-cp36-cp36m-win_amdé4.whl (8.5 MB)

| 8.5 MB 6.8 MB/s

Collecting kiwisolver»=1.8.1

Downloading kiwisolver-1.3.1-cp36-cp36m-win_amdé4.whl (51 kB)

| I | 51 kB ...

Requirement already satisfied: numpy>=1.15 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from matplotlib) (1.
19.5)
Collecting cycler>=e.18

Using cached cycler-8.11.8-py3-none-any.whl (6.4 kB)
Requirement already satisfied: python-dateutil»>=2.1 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from matplo
tlib) (2.8.2)
Collecting pyparsing!=2.8.4,!=2.1.2,!=2.1.6,»>=2.0.3

Using cached pyparsing-3.0.9-py3-none-any.whl (S8 kB)
Collecting pillow>=6.2.©

Downloading Pillow-8.4.8-cp36-cp36m-win_amdé4.whl (3.2 MB)

| 3.2 MB 6.8 MB/s

Requirement already satisfied: six>=1.5 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from python-dateutil>=2
.1->matplotlib) (1.16.8)
Installing collected packages: pyparsing, pillow, kiwisolver, cycler, matplotlib
Successfully installed cycler-©.11.0 kiwisolver-1.3.1 matplotlib-3.3.4 pillow-8.4.8 pyparsing-3.0.9

(pbi) C:\Users\Ronald>pip install seaborn
Collecting seaborn
Downloading seaborn-@.11.2-py3-none-any.whl (292 kB)
| I | 292 kB 6.8 MB/s
Requirement already satisfied: numpy>=1.15 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from seaborn) (1.19.
5)
Reqguirement already satisfied: matplotlib>=2.2 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from seaborn) (3

Chavarria Mendoza D.; Leiva Alejos R. 36



Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios

UNIVERSIOAD para la prediccion en la gestion de ventas de seguros

DEL NORTE

vehiculares de una empresa aseguradora

Figura 10

Instalamos Pandas

(pbi) C:\Users\Ronald>pip install pandas
Requirement already satisfied: pandas in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (1.1.5)
Requirement already satisfied: python-dateutil>=2.7.3 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from pand

Requirement already satisfied: numpy>=1.15.4 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from pandas) (1.19
.5)
Requirement already satisfied: pytz>=2017.2 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from pandas) (2023.

Requirement already satisfied: six>=1.5 in c:\users\ronald\anaconda3\envs\pbi\lib\site-packages (from python-dateutil>=2
.7.3->pandas) (1.16.9)

(pbi) C:\Users\Ronald>
Figura 11

Conectar Power Bl con ambiente creado

Opciones
GLOBAL ~ Opciones de script de Python A |
Carga de datos Para elegir un directorio raiz para Python, seleccione una
instalacién de Python que se haya detectado en la lista
Editor de Power Query . .
desplegable, o bien seleccione Otros y navegue hasta la
DirectQuery ubicacién que quiera.
Script de R
Directorios raiz de Python detectados:
Creacion d ipts de Pyth
reacion de scripts de Python Otros .
Seguridad ,
Privacidad Establezca un directorio raiz para Python:
CM\Users\Ronald\anaconda3\envs\pbi -m
Configuracién regional P
Actualizaciones Coémo instalar Python
Datos de uso
Para elegir el entorno de desarrollo integrado (IDE) de Python
Diagnostico o .
que Power Bl Desktop debe iniciar, seleccione un IDE que se haya
Caracteristicas de version preli... detectado en la lista desplegable, o bien seleccione Otros y
Autorrecuperacion navegue hasta otro IDE de la méaquina. |
Configuracién de informes IDE de Python detectados: i
Programa predeterminado del SO para archivos .PY - |
ARCHIVO ACTUAL
e |
Carga de datos Més informacién sobre los IDE de Python
Configuracién regional
Privacidad Cambiar la ubicacién de almacenamiento temporal 5
v Nota: En ocasiones, los objetos visuales personalizados de v o

Autorrecuperacion

o Coa ' - [ . fan ' ~

Péag.

Chavarria Mendoza D.; Leiva Alejos R. 37



Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios

1 UNIVERSIOAD para la prediccion en la gestion de ventas de seguros

DEL NORTE

vehiculares de una empresa aseguradora

Se cred una tabla calendario donde se tendra registro de todas las fechas, se uso el

siguiente codigo DAX:

Figura 12
Tabla calendario

Calendario = CALENDAR{DATE{FIRSTMONBLANK (

ALL ( PRO_COTIZACIONSEGURC[PCO_FechaRegistrofotizacion].[Afio] ),

CALCULATE ( SUM ( PRO_COTIZACIONSEGURO[PCO_PrimaTotal] ), PRO_COTIZACIONSEGURO[GTE_IdEstadoCotizacien] = 11 )
),1,1) ,DATE(LASTNONBLANK (

ALL { PRO_COTIZACIONSEGURC[PCO_FechaRegistrofotizacion].[Afio] ),

CALCULATE ( SUM ( PRO_COTIZACIONSEGURO[PCO_PrimaTotal] ), PRO_COTIZACIONSEGURO[GTE_IdEstadolotizacien] = 11 )
y+1,12,31))

B s pa

Para la prediccion se usaron las siguientes formulas:

1. Férmula del periodo

Figura 13

Periodo

1 Pericde = ([Ultime afc]-[Primer aFn]]*lZ‘I

2. Formula del pronéstico promedio maévil simple monto

Figura 14

Pronéstico promedio movil simple monto

1 Prondstico promedio movil simple monto = CALCULATE(
2 AVERAGE(PRO_COTIZACIONSEGURO[PCO PrimaTotall),
3 DATESINPERIOD(

Calendaric[Date],
LASTDATE(Calendario[Date]),

-[Periodo],

MONTH

o

=] o

woooa

3. Formula del pronostico promedio maévil simple cantidad

Péag.

Chavarria Mendoza D.; Leiva Alejos R. 38



Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios

UNIVERSIOAD para la prediccién en la gestion de ventas de seguros

DEL NORTE

vehiculares de una empresa aseguradora

Figura 15

Pronéstico promedio mévil simple cantidad

1 Prondstico promedioc mowil simple cantidad = CALCULATE(
2 AVERAGEX (FILTER{Demanda, Demanda[Fecha].[Afio] <> 2823), Demanda[Cantidad]),
3 DATESINPERIOD(

['x

Demanda[Fecha],

5 LASTDATE(Demanda[Fechall},
[ -[Pericdo],

7 MONTH

& 3

E]
Figura 16

Prondstico anual de la cantidad de seguros vehiculares

PRONOSTICO ANUAL DE LA CANTIDAD

DE SEGUROS VEHICULARES O O

Ao 2017 2018 2019 2020 2021 2022 202
Mes | Prondstico | Cantidad | Pronéstice | Cantidad | Pronéstico | Cantidad | Pronéstice | Cantidad | Pronéstico | Cantidad | Pronastico | Cantidad | Pronéstico
enero 5 5 9 21 15 15 29 19 23 18 22 24 a7
febrero 8 10 11 39 13 30 28 13 23 EE] 24 63 36
marzo 7 11 15 13 20 25 8 23 31 26 55 a7
abril & 4 12 76 71 30 28 14 24 29 a7 a3 a7
mayo g E 14 38 22 44 27 12 23 24 73 29 3
junio 8 14 23 24 51 26 10 22 40 30 59 35
julio 8 11 15 73 24 28 25 14 22 30 31 39 35
agosto 8 1 16 30 75 30 25 15 22 29 32 a0 39
septiembre 8 13 16 27 26 40 24 14 22 23 33 28 [
octubre 8 17 18 27 24 24 14 22 a7 34 a9 10
noviembre ] 4 17 23 28 24 23 14 23 32 36 52 40
diciembre ] 7 13 32 29 38 23 20 22 17 36 23 12

< >

—@— Cantidad —@— Pronéstico pramedia mavil simple cantidad

1] H " N
017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
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Figura 17

Prondstico del precio de venta promedio de seguros vehiculares

PRONOSTICO DEL PRECIO DE VENTA PROMEDIO DE

SEGUROS VEHICULARES O O

Ao 2017 2018 2019 2020 2021 a
Mes Prondstico | Venta p dio | Pronostico | Venta pi dio | Pronostico |Venta pri dio | Pronostico | Venta p dio | Pronostico | Venta p dio
enero 959.03 $889.03 1,052.50 5989.03 1,103.31 5967.01 1,027.15 $1,079.18 1,035.75 51.129.84
febrero 963.72 £951.07 1.0458.59 51,033.30 1.102.36 51,012.02 1,035.87 51,165.58 102287 598817
marzo 96573 £981.44 1,058.27 51,082.69 1,105.82 51,025.79 1,036.78 5089.03 1,006.97 599432
abril g72.02 5989.03 1,061.37 51,055.28 1.096.93 5990.50 1,033.71 51,071.98 1.008.33 51.013.36
mayo 1,076.36 5121364 1,048.19 $957.40 1.095.66 51,061.69 1,041.44 599777 1,019.91 £1,167.05
junio 1,123.60 51,643.32 1.023.94 5965.99 1,084.11 51,003.39 1,036.54 3875.51 1.016.24 5987.57
julio 1,100.41 399921 1.016.19 51.046.04 1,100.12 31,047.78 1,043.08 51,046.46 1.019.74 51,037.62
agosto 1,109.34 51,241.07 1.047.74 51,282.28 1.095.45 51,028.37 1.040.42 51,004.45 1.014.10 5971.46
septiembre 1,074.18 5903.76 1,058.78 51,202.20 1.079.62 51,051.36 1,042 10 51,044 55 1.010.35 $955.17
octubre 1,076.55 51,106.55 1,058.22 $938.07 1.063.41 595410 1,031.61 5900.78 1.006.69 5$985.93
noviembre 1,073.69 3101524 1,084 .65 51.480.52 1,068.95 51,060.75 1,036.82 5975.29 1,019.52 51,108.75
diciembre 1.066.53 5962.52 1,106.57 51.213.30 1.039.358 51,041.58 1,029.64 599022 1.020.49 51.000.08

Total 1,066.83 $1,066.83| 1,106.87 $1,109.51 1,I]39.38| §1 ,DZ4.5I]| 1,029.64 $1,027.00| 1,020.49 §1,022.23 | -
< >

medio —@= Prongstico pramedio mavil simple manio

w7 18 2015 20 20 2022 2023

Después de recolectar la informacion de los datos de la muestra, se procedera a
procesar y analizar los datos. Se calcularan las predicciones y se elaboraran graficos
estadisticos. Finalmente, se discutiran los resultados de los datos y las predicciones de las

ventas, y se tomaran decisiones en base a ellos.

Péag.
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Figura 18

Pre test Exactitud

pandas pd

dataset.Exactitud]

plt. subplots(fi
ax.plot(df

ax.set_ylim([@
yticklabels

els(ytick )
jor_formatter(mtick.PercentFormatter(xmax=1.

1, 1

t.suptitle( it . 16, fontweight=
.grid()

r', fontsize=16)

t.show()

Figura 19

Post test Exactitud

pandas as pd
matplotlib.pyplot as plt
as mtick

df = pd.DataFrame({ : dataset.NMe

[
plt.subplots(f
ax.plot(df[

ax.set_ylim([8.7

yticklabels = [f" r i in ran,

ax.set_yticklabels(yticklabels)

ax.yaxis.set_major_formatter(mtick.PercentFormatter (xmax:
ks(range(1, 1

.ylabel("E:
suptitle( d", fontsize=16, fontweight
t.grid()

i in range(l
ax.annotate(f"{

. show()
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Figura 20

Pre test Eficacia

matplotlib.pyplot plt
matplotlib.ticker mtick

df = pd.DataFrame({ ' NM dataset.NMe dataset.Eficac
= B 1, " Junic

plt.subplots(fi
ax.plot(df

ax.set_ylim([e

yticklabels = [ i in rang
ax.set_yticklabels(yticklabels)

ax.yaxis.set major formatter(mtick.PercentFormatter(xmax=1.8

.ylabel("Ef
suptitle("Pre Te
.grid()

i in range(len(df
ax.annotate(f"{df
(df[ "N

t.show()

Figura 21

Post test Eficacia

t pandas pd
t matplotlib.pyplot
t matplotlib.ticker

ax.plot(df[

ax.set_ylim([e@

yticklabels = [f"{i}%" i in range(78,
ax.set_yticklabels(yticklabels)
ax.yaxis.set_major_formatter(mtick.PercentFormatter(xmax=

t.suptitle(” i i i 16, fontweight="
t.grid()

i in range(len(d
ax.annotate(

ha:
t.show()
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Figura 22

Pre test Crecimiento de ventas

matplotlib.pyplot
t matplotlib.ticker

mtick
_DataFrame({ "N : dataset.NMes

[ F
plt.subplots(
ax.plot(df["

ax.set_ylim([-9.3,
yticklabels = [ i in rang
ax.set yticklabels(yticklabels)
ax.yaxis.set _major_formatter(mtick.PercentFormatter(xmax=
ax.set_xticks(range(1l, 13))
i s(meses)

plt.xlabel

t.ylabe

.suptitle(

.grid()

.show()

Figura 23

Post test Crecimiento de ventas

t pandas pd
matplotlib.pyplot
imp matplotlib.ticker

df = pd.DataFrame({' NV
T

icklabels = [
c.set_yticklabels(yticklabels)
x.yaxis.set_major_formatter(mtick.PercentFormatter(xmax=1.

c<.set_xticks(range(1,

c.set_: lab
_xlabel("Me
.ylabel(
.suptitle(”

t.grid()

s(meses)

i in range(len(
ax.annotate(

arrowprop
ha=
. show()

Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios
para la prediccion en la gestion de ventas de seguros

vehiculares de una empresa aseguradora

: dataset.CrecimientoVentas})

, fontweight="
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2.5. Aspectos éticos
En este estudio se estan tomando en cuenta los siguientes aspectos éticos:

La correcta citacion de las fuentes en formato APA, la preservacion de la
confidencialidad de informacién sensible de la empresa, el respeto por la integridad y
privacidad de los datos personales de clientes y otros individuos relacionados con la

organizacion.

Péag.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

3.1. Analisis descriptivo

3.1.1. Andlisis descriptivo de la exactitud de la prediccion de venta de seguros

vehiculares.
Analizamos el primer indicador para investigar como influye la implementacion de

una solucién de inteligencia de negocios en la exactitud de las predicciones de venta de

seguros de vehiculos. Se utilizo la siguiente formula:

Y |ventas realizadas — ventas pronosticadas|
x100%

ventas realizadas
o Ventas realizadas: El valor de las ventas en soles del periodo
establecido en las fichas.
o Ventas pronosticadas: El prondstico calculado en Power BI.

100% — Error Absoluto%

Figura 24

Andlisis descriptivo del pretest de la exactitud de la prediccion (2017-2020)
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Como indica esta figura, muestra el indicador de la exactitud de la prediccion para
los afios 2017-2020 tiene una variabilidad en sus datos, puesto que en enero se tuvo un valor
de 98,53%, en mayo fue de 94,06%, en noviembre bajé a 82%, y en diciembre fue de

91,40%.
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Figura 25

Andlisis descriptivo del postest de la exactitud de la prediccion (2021-2022)
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Como indica esta figura, muestra como el indicador de la exactitud de la prediccion
para los afios 2021-2022 tiene una variabilidad en sus datos, puesto que en enero se tuvo un
valor de 90,62%, en mayo bajé a 86,80%, en noviembre fue de 98,15%, y finalmente en

diciembre fue de 98,12%.

3.1.2. Analisis descriptivo de la eficacia de la prediccibn de venta de seguros

vehiculares.

El segundo indicador que se analiz6 fue para determinar como influye la
implementacién de una solucién en inteligencia de negocios en la eficacia de la prediccién

de venta de seguros vehiculares. Se utilizé la siguiente formula:

ventas reales

— x 100
ventas prondsticadas

Se empleo la férmula para calcular la eficacia, los datos que se usaron fueron las

ventas realizadas y las ventas pronosticadas.
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Figura 26

Andlisis descriptivo del pretest de la eficacia del prondstico (2017-2020)
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Como indica esta figura, se observa que el indicador de la eficacia de la prediccion

para los afios 2017-2020 presenta variabilidad en sus datos. En enero, se tuvo un valor de

98,55%, mientras que en mayo fue de 106,32%, en noviembre aumentd a 121,95%, y en

diciembre disminuy6 a 109,41%.

Figura 27

Andlisis descriptivo del postest de la eficacia del prondstico (2021-2022)
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Como indica esta figura muestra como el indicador de la eficacia de la prediccion

para los afios 2021-2022 tiene una variabilidad en sus datos, puesto que, en enero se tuvo un

valor de 110,35%, en mayo bajo a 115,20%, en noviembre fue de 101,88%, y finalmente en

diciembre fue de 98,15%.

3.1.3. Andlisis descriptivo del crecimiento de las ventas de seguros vehiculares.

Chavarria Mendoza D.; Leiva Alejos R.
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El tercer indicador que se analizd fue para determinar cémo influye la

implementacién de una solucion en inteligencia de negocios en el crecimiento de venta de

seguros vehiculares. Se uso la siguiente formula:

ventas realizadas
< - ) —1]x100
ventas anteriores

Figura 28

Andlisis descriptivo del pretest del crecimiento de ventas (2017-2020)
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Como indica esta figura, el indicador de crecimiento de las ventas de la prediccion

para los afios 2017-2020 muestra una variabilidad en sus datos. En enero, se registro un valor

del 53,33%, pero en mayo se redujo a un -17,86%. En noviembre, el valor se mantuvo en -

17,86%, y finalmente en diciembre fue de -8,33%.

Figura 29

Andlisis descriptivo del postest del crecimiento de ventas (2021-2022)
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Como indica esta figura muestra como el indicador del crecimiento de las ventas de

la prediccion para los afios 2021-2022 tiene una variabilidad en sus datos, puesto que, en
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enero se tuvo un valor de 85%, en mayo bajo a 40,74%, en noviembre fue de -4,76%, y

finalmente en diciembre fue de 110%.
3.2. Andlisis inferencial
3.2.1. Andlisis de la hipotesis especifica 1

La implementacion de una soluciéon en inteligencia de negocios influye en la

exactitud de la prediccién de las ventas de seguros vehiculares.
3.2.1.1. Prueba de normalidad

Ho: La informacion de la exactitud de la prediccion de las ventas de seguros
vehiculares antes como después de la implementacion de una solucidn en inteligencia de

negocios corresponden a una distribucion normal

Ha: La informacion de la exactitud de la predicciéon de las ventas de seguros
vehiculares antes como después de la implementacion de una solucién en inteligencia de

negocios no corresponden a una distribucion normal
Regla de decisién
Si p_valor > 5%, la distribucién normal es la que describe la informacion

Si p_valor <= 5%, la distribucion normal no es la que describe la informacion

Tabla 3

Prueba de normalidad de la exactitud de la prediccion de las ventas de seguros vehiculares

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Exactitud_pre 0,212 12 0,144 0,850 12 0,037
Exactitud_post 0,265 12 0,020 0,836 12 0,024
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La primera tabla muestra los valores de significancia estadistica obtenidos mediante
la prueba de Shapiro Wilk fueron 0,037 y 0,024, lo que indica que los valores estan por
debajo del 5% y se puede concluir que los datos de la exactitud de la prediccion de las ventas
de seguros vehiculares provienen de una distribucion diferente a la normal. En conclusion,
se decidié utilizar la prueba de Wilcoxon como prueba estadistica para contrastar la
hipétesis.

3.2.1.2. Contraste de la hipotesis

Ha:  Laimplementacion de una solucién en inteligencia de negocios influye en la

exactitud de la prediccion de las ventas de seguros vehiculares.

Ho: Laimplementacion de una solucién en inteligencia de negocios no influye en

la exactitud de la prediccion de las ventas de seguros vehiculares.
Regla de decisién
Si p_valor > 5%, la hipotesis nula (Ho) no es rechazada

Si p_valor <= 5%, la hipdtesis nula (Ho) es rechazada

Tabla 4

Prueba de Wilcoxon de la exactitud de la prediccion

Exactitud_post —

Exactitud_pre

Z -0,471a

Sig. asintot. (bilateral) 0,638

a. Basado en los rangos negativos.

b. Prueba de los rangos con signo de Wilcoxon
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La tabla 2 muestra que el valor de significacion estadistica obtenido mediante la
prueba de Wilcoxon fue de 0,638, lo cual es superior al 5%. Por lo tanto, no se rechaza la
hipotesis nula., concluyendo que la implementacion de una solucién en inteligencia de

negocios no influye en la exactitud de la prediccién de las ventas de seguros vehiculares.
3.2.2. Andlisis de la hipdtesis especifica 2

La implementacion de una solucion en inteligencia de negocios influye en la eficacia

de la prediccién de las ventas de seguros vehiculares.
3.2.2.1. Prueba de normalidad

Ho: La informacién de la eficacia de la prediccion de las ventas de seguros
vehiculares antes como después de la implementacion de una solucidn en inteligencia de

negocios corresponden a una distribucién normal.

Ha: La informacién de la eficacia de la prediccion de las ventas de seguros
vehiculares antes como después de la implementacion de una solucién en inteligencia de

negocios no corresponden a una distribucion normal.
Regla de decisién
Si p_valor > 5%, la distribucidon normal es la que describe la informacién

Si p_valor <= 5%, la distribucién normal no es la que describe la informacion
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Tabla5

Prueba de normalidad de la eficacia de la prediccion de las ventas de seguros vehiculares

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
eficacia_pre 0,179 12 0,200* 0,890 12 0,118
eficacia_post 0,260 12 0,024 0,835 12 0,024

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

*, Este es un limite inferior de la significacién verdadera.

La tabla 3 presenta los resultados de la prueba de Shapiro Wilk, donde se obtuvieron
valores de significancia estadistica de 0,118 y 0,024. Estos valores son inferiores al 5%, lo
que sugiere que los datos de eficacia de prediccion de ventas de seguros vehiculares siguen
una distribucion normal. Como resultado, se decidié utilizar la prueba estadistica de

Wilcoxon para contrastar la hipétesis.
3.2.2.2. Contraste de la hipdtesis

Ha: Laimplementacion de una solucién en inteligencia de negocios influye en la

eficacia de la prediccion de las ventas de seguros vehiculares.

Ho: Laimplementacion de una solucién en inteligencia de negocios no influye en

la eficacia de la prediccion de las ventas de seguros vehiculares.
Regla de decision
Si p_valor > 5%, la hipotesis nula (Ho) no es rechazada

Si p_valor <= 5%, la hipdtesis nula (Ho) es rechazada
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Tabla 6

Prueba de Wilcoxon de la eficiencia de la prediccion

Eficacia_post —

Eficacia_pre
Z -1,804a
Sig. asintot. (unilateral) 0,04

a. Basado en los rangos negativos.
b. Prueba de los rangos con signo de Wilcoxon

La tabla 4 muestra que el valor de significacion estadistica obtenido mediante la
prueba de Wilcoxon fue de 0,04, lo cual es inferior al 5%. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis
nulay se concluye que laimplementacién de una solucién de inteligencia de negocios influye

en la eficacia de la prediccion de ventas de seguros vehiculares.
3.2.3. Anadlisis de la hipotesis especifica 3

La implementacion de una solucion en inteligencia de negocios influye en el

crecimiento de las ventas en la prediccion de seguros vehiculares.
3.2.3.1. Prueba de normalidad

Ho: la informacion del crecimiento de las ventas de seguros vehiculares antes
como después de la implementacion de una solucion en inteligencia de negocios

corresponden a una distribucion normal.

Ha: la informacién del crecimiento de las ventas de seguros vehiculares antes
como después de la implementacion de una solucion en inteligencia de negocios no

corresponden a una distribucion normal.

Regla de decision
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Si p_valor > 5%, la distribucidon normal es la que describe la informacién
Si p_valor <= 5%, la distribucion normal no es la que describe la informacion

Tabla 7

Prueba de normalidad del crecimiento de las ventas de las ventas de seguros vehiculares

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
crecimiento_pre 0,215 12 0,130 0,832 12 0,022
crecimiento_post 0,285 12 0,008 0,837 12 0,025

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

La tabla 5 indica que los resultados de la prueba de Shapiro-Wilk para los datos de
crecimiento de ventas de seguros vehiculares arrojaron valores de 0,022 y 0,025,
respectivamente. Estos valores sugieren que los datos provienen de una distribucién normal,
ya que ambos son inferiores al nivel de significancia del 5%. En consecuencia, se decidio

utilizar la prueba estadistica de Wilcoxon para contrastar la hipotesis.
3.2.3.2. Contraste de la hipotesis

Ha:  Laimplementacion de una solucién en inteligencia de negocios influye en el

crecimiento de las ventas de seguros vehiculares.

Ho:  Laimplementacion de una solucidn en inteligencia de negocios no influye en

el crecimiento de las ventas de seguros vehiculares.
Regla de decisién

Si p_valor > 5%, la hipotesis nula (Ho) no es rechazada
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Si p_valor <= 5%, la hipdtesis nula (Ho) es rechazada

Tabla 8

Prueba de Wilcoxon del crecimiento de las ventas

Eficacia_post —

Eficacia_pre
Z -0,589a
Sig. asintot. (unilateral) 0,566

a. Basado en los rangos negativos.
b. Prueba de los rangos con signo de Wilcoxon

La tabla 6 muestra que la prueba estadistica de Wilcoxon encontré un valor de
significacion estadistica de 0,566, lo que esta por encima del nivel de significancia del 5%.
Por lo tanto, no se rechaza la hipdtesis nula y se concluye que la implementacion de una
solucion en inteligencia de negocios no influye en el crecimiento de las ventas de seguros

vehiculares.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES
4.1. Discusion de resultados

El primer objetivo que se buscd fue determinar como influyo la implementacion de
una solucion en inteligencia de negocios en la exactitud de la prediccién de venta de seguros
vehiculares usando una férmula para determinar el error absoluto. Dicha formula consistia
en una aproximacion al cero cuando la prediccion es més exacta. El estudio encontré que la
exactitud para el pretest fue del 94.06% y para el postest fue del 95.20%. Dicho resultado se
baso6 en las férmulas de Azafiero Burga & Ramirez Sipion, (2019), quienes en su estudio
utilizaron algoritmos con 5 formulas, entre ellas el MAPE, para analizar el error. En el
promedio movil usaron 2 meses, teniendo un error del 22%, lo cual les daria una exactitud

del 78%.

El segundo objetivo que se buscé fue determinar como influye la implementacion de
una solucidn en inteligencia de negocios en la eficacia de la prediccion de venta de seguros
vehiculares. Para el pretest se encontr6 una eficacia del 106.25% y para el postest de
100.02%. Estos resultados concuerdan con los encontrados por Vargas Pinto (2018), cuyo
valor de la eficacia se incrementd en un 11% aplicando la inteligencia de negocios para el
prondstico de las ventas de la empresa Zona Cel. Asimismo, se pueden comparar con los
encontrados por Parra (2016), quien muestra que la implementacion de la inteligencia de

negocios logré mejorar en un 55% los tiempos de ejecucién de la toma de pedidos.
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El tercer objetivo que se buscé fue determinar como influye la implementacién de
una solucién en inteligencia de negocios en el crecimiento de ventas en la prediccion de
venta de seguros vehiculares. Los resultados encontrados fueron un crecimiento de ventas
del 2.72% para el pretest y del 15.22% para el postest. Esto concuerda con lo encontrado por
Vargas Pinto (2018), quien implementd una solucion de inteligencia de negocios logrando
un incremento del 15.56% en el crecimiento de las ventas. Asimismo, se utilizé la misma
férmula, la cual consistia en que a mayor sea el resultado, mayor es el incremento y a menor

resultado, menor es el incremento.
4.2. Conclusiones y limitaciones
4.2.1. Conclusiones

Se concluye que la implementacion aplicada no influy6 en la exactitud del prondstico

de la venta de seguros vehiculares, ya que se obtuvo un resultado de 1.14%.

En cuanto a la eficacia, se concluye que en promedio los valores mejoraron un 6.23%

con la implementacidn, lo que implica que si influyé en la eficacia.

Finalmente, para el crecimiento de las ventas, se observo un aumento del 12.49%.
Este valor se debe a que las ventas del primer afio fueron bajas y el afio 2020, afectado por
la pandemia, fue tomado antes de la implementacion, lo que implica que no influy6 en el

crecimiento de ventas.
4.2.2. Limitaciones

Durante el estudio, se encontré una limitacién importante al intentar predecir las

ventas de seguros vehiculares por la pandemia del covid 19. La empresa aseguradora
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experimento una disminucion en las ventas, lo que afectd la precision de los datos en la base

de datos y dificulto la prediccion de las ventas futuras.

La implementacion de una solucién en el &mbito de la inteligencia de negocios puede
necesitar de conocimientos y competencias técnicas que el investigador o el equipo de la
compafiia de seguros no tengan. La carencia de experiencia en areas como la extraccion de
informacion relevante de los datos o el procesamiento automéatico de datos puede

obstaculizar la eficacia de la solucion.

La rapidez con la que varia el contexto empresarial puede tener consecuencias sobre
la eficiencia de la solucion aplicada. Transformaciones en la situacion econdémica, la
competencia, las innovaciones tecnoldgicas y las politicas gubernamentales tienen el

potencial de afectar el triunfo de la solucién.
4.3. Aplicaciones y futuras investigaciones
4.3.1. Aplicaciones practicas

El objetivo del estudio fue determinar como influy6 la prediccién en la gestion de
ventas de seguros vehiculares a través de un analisis en la exactitud, eficacia y crecimiento

de ventas.

Una vez estandarizados los indicadores e informes administrativos, se recomienda
usar Power Bl en los demas procesos de las partes operativas para que todas las mediciones

e indicadores sean realizados por la herramienta Power BI.

La medicion constante de la satisfaccion del cliente es importante ya que lleva a la

organizacion a alcanzar sus metas de fidelizacion de sus colaboradores y clientes. Y asi,
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puede identificar de manera mas precisa los errores que pueden existir en la relacion con sus

clientes.
4.3.2. Recomendaciones para futuras investigaciones

En relacién con las investigaciones futuras, recomendamos tener una base de datos
completa, bien estructurada y suficientemente grande como para poder dar un valor

explicativo mas decisivo a los resultados.

Se sugiere adquirir un mayor conocimiento en Power Bl para poder utilizar al
maximo esta herramienta, por ejemplo, en la capacidad de enlazar con varias fuentes de datos
externas. Al profundizar en los datos, el usuario final podra aumentar sus conocimientos y

contribuir al crecimiento de la organizacion.
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Anexos

Inadecuada atencion al cliente |

I Cotizaciones que son elevadas |

Servicio al cliente limitado

Llamada respondida

Informacion limitada
de seguros vehiculares

por robot de llamadas

Planificacion
deficiente en la

Falta de interaccion
con los clientes

Disefio deficiente
de la plataforma

Falta de Falta de investigacion

gestion de ventas
de seguros

Pocas aseguradoras
vehiculares

asociadas

retroalimentacidn de usuarios
T
Desconoce las Plataformas de

necesidades de los clientes cotizacién poco intuitivas

Anexo 2
Tabla 9

Matriz de operacionalizacién de la variable

Ofertas muy limitadas

Definicion
Conceptual

Variables

Dimensiones

Indicadores Instrumentos

Business Intelligence
es una herramienta
que asiste en la toma
de decisiones.
(Mesaros, y otros,
2016)

Inteligencia de
negocios /
Business
Intelligence

La prediccion se
considera

Exactitud de la
prediccion

Error

significativa debido a
que ha demostrado
ser un factor clave en

Eficacia

Cumplimiento de
objetivos

el avance de los
conceptos
matematicos,
especialmente en el
campo del calculo.
(Cantoral, Molina, &
Sénchez, 2014)

Prediccion de
ventas

Crecimiento de
ventas

Ficha de registro
de ventas

Cantidad de ventas

Chavarria Mendoza D.; Leiva Alejos R.

Péag.
65



Implementacién de una solucién en inteligencia de negocios

UNIVERSIOAD para la prediccion en la gestion de ventas de seguros

DEL NORTE

vehiculares de una empresa aseguradora

Anexo 3
Scripts de SQL

Figura 31

Pre test promedio de monto (2017-2020)

—|SELECT MOMTH(PCO_FechaRegistroCotizacion) Mes, AVG(PCO_PrimaTotal) PromedicMonto FROM dbo.PRO_COTIZACIONSEGURO
WHERE GTB_IdEstadoCotizacion = 11 AND YEAR(PCO_FechaRegistroCotizacion) BETWEEN 2817 AND 2820
GROUP BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)
ORDER BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacicon)

Figura 32

Post test promedio de monto (2021-2022)

—ISELECT MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion) Mes, AVG(PCO_PrimaTotal) PromedioMonto FROM dbo.PRO_COTIZACIOWSEGURO
WHERE GTE_IdEstadoCotizacion = 11 AND YEAR(PCO_FechaRegistroCotizacieon) BETWEEN 2821 AND 2822
GROUP BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)
ORDER BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)

Figura 33
Pre test promedio de cantidad (2017-2020)

—|SELECT MOMTH(PCO_FechaRegistroCotizacion) Mes, COUNT(PCO_PrimaTotal) Cantidad, (COUNT(PCO_PrimaTotal)®l.@)/4 PromedioCantidad
FROM dbo.PRO_COTIZACIONSEGURD
WHERE GTB_IdEstadoCotizacion = 11 AND YEAR(PCO_FechaRegistroCotizacion) BETWEEN 2817 AND 2828
GROUP BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)
ORDER BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)

Figura 34

Post test promedio de cantidad (2021-2022)

—/SELECT MOMTH(PCO_FechaRegistroCotizacion) Mes, COUNT(PCO_PrimaTotal) Cantidad, (COUNT(PCO_PrimaTotal)*1.8)/2 PromedioCantidad
FROM dbo.PRO_COTIZACIONSEGURO
WHERE GTB_IdEstadoCotizacion = 11 AND YEAR(PCO_FechaRegistroCotizacion) BETWEEN 2821 AND 2822
GROUP BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)
ORDER BY MONTH(PCO_FechaRegistroCotizacion)
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