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RESUMEN 

La investigación desarrollada bajo una modalidad de análisis de caso, llevó por objetivo 

realizar una simulación analítica para estudio de localización de empresas. Para el caso, 

se consideraron como objeto de estudio a las farmacias de la ciudad de Cuenca, sobre las 

cuales se recabó información asociada a sus características de constitución, actividad de 

ventas y georreferenciación, con lo cual, posterior a aplicar la técnica de ponderación por 

puntos, se generó un modelo de datos que cumplió con el proceso de extracción, 

transformación y carga (ETL) para favorecer su ilustración en la herramienta de 

inteligencia de negocios Microsoft Power Bi. Los resultados alcanzados, indicaron que 

las farmacias en el centro histórico se encuentran en continuos cambios debido a que 

buscan las zonas que les generen mayores utilidades, y al encontrarse en un entorno 

competitivamente alto, los precios de sus productos empiezan a variar en respuesta a la 

competencia existente. 

Palabras claves  

Business intelligence, georreferenciación, negocios, farmacias. 
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ABSTRACT 

The research developed under a case analysis modality, aimed to carry out an analytical 

simulation to study the location of companies. For this case, the pharmacies of the city of 

Cuenca were considered as an object of study, on which information associated with their 

constitution characteristics, sales activity and georeferencing was collected, with which, 

after applying the weighting technique by points, a data model was generated that 

complied with the extraction, transformation and loading (ETL) process to favor its 

illustration in the Microsoft Power Bi business intelligence tool. The results obtained 

indicated that the pharmacies in the historic center are constantly changing because they 

look for the areas that generate the most profits, and that being in a highly competitive 

environment, the prices of their products begin to vary in response to the demand existing 

competition. 

Key words. 

Business intelligence, georeferencing, businesses, pharmacies. 
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1. PROBLEMA 

La problemática se basó en el fracaso, cese de actividades económicas y gastos excesivos 

generados a raíz de no determinar bien la ubicación de una farmacia. Una localización 

adecuada puede ser uno de los factores más importantes para determinar el éxito o fracaso 

en una organización. 

1.1.Descripción del problema 

Buscar el lugar idóneo para un negocio puede resultar complicado, ya que para ello se 

requiere analizar varios factores que son los que determinarán si el mismo tendría éxito 

o no (Godoy & Gómez Laura, 2017). 

Realizar un estudio de mercado podría resultar costoso, o muchas veces las personas no 

poseen el conocimiento ni la correcta aplicación para el negocio, razón por la cual varios 

de los negocios que intentan encontrar un lugar en el mercado, presentan falencias y 

muchas de las veces no traen las utilidades que esperan recibir, en algunas ocasiones no 

se logra recuperar lo que se invirtió, y los efectos de esto pueden empeorar, porque al 

quiebre de estas pequeñas o micro empresas se eliminan plazas de empleo, personas 

pierden su trabajo, de tal forma que esto empeora la situación económica a nivel general 

de una ciudad (Canales & Jarquín, 2013). 

Por otra parte, Guerrero (2013) afirma que, en muchos casos, las pequeñas y medianas 

empresas consideran como un objetivo principal, la obtención de una utilidad de sus 

negocios, dejando a un lado, todo lo que requiere una adecuada gestión empresarial, 

siendo así, lo último, el perfil del cliente y su disposición a comprar en determinada 

ubicación, en varios casos esa ha sido una variable fundamental, llevando así a un negocio 

al quiebre o fracaso. 

Y por su parte, Tinitana, Gallardo y Cueva (2019), alegan que en el campo de la medicina, 

el negocio farmacéutico es uno de los modelos más rentables a nivel nacional, por lo que 

la ubicación del mismo, no puede ser una decisión aleatoria, sin una previa investigación 

que la sostenga y garantice su éxito.  

De tal forma que no se puede perder la concentración de cómo se debe manejar una 

farmacia para que la misma venda y no tenga pérdidas o gastos innecesarios, sea por 

temas de arriendo, luz, sueldos de colaboradores permisos de funcionamiento, y todo lo 
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requerido para el adecuado movimiento del negocio (Bejar & Rea, 2019).  

Por otro lado, el servicio que oferta una farmacia requiere suma responsabilidad en 

términos de calidad, cobertura de necesidades, correcta adquisición y conservación de los 

medicamentos, por lo tanto, establecer un sistema eficaz, y una ubicación ideal, puede 

resultar fundamental para determinar la viabilidad del negocio (Romel & Acosta, 2006).  

Así que, al respecto de dicha situación, se reconoce en el estudio de Terán (2013) que, en 

una muestra de 653 encuestados, se comprobó, que las farmacias no solo deben fijarse en 

el flujo de gente, sino en el perfil del cliente que va a comprar. Destacando los atributos 

como los que se ejemplifican la figura 1 que refieren, por ejemplo, al rol familiar que 

ostenta el consumidor.  

Figura 1 

Integrante de la familia que acude a comprar a la farmacia. 

 

Nota: Base de atributos de las Farmacias de Cuenca 

Y como bien lo destaca Terán (2013), no es lo mismo un cliente de 20 años de edad que 

va a comprar productos de higiene personal, a un cliente con 50 años de edad, que va a 

una farmacia a comprar medicamentos, los productos en la mayoría de la veces son 

totalmente distintos sin relación alguna. Además, porque esto favorecerá también a las 

estrategias comerciales y a las prácticas promocionales que los comercios emprenden 

pues, como se ilustra en ejemplo en la figura 2, se integran en la determinación del perfil 

del cliente previo a la determinación de la localización. 
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Figura 2:  

Características esperadas en una farmacia por el cliente. 

 

Fuente: Base de atributos de las Farmacias de Cuenca. 

La investigación favorecerá a pequeñas y medianas empresas a encontrar un lugar idóneo 

para que su negocio sea viable y alcance el éxito. Sin embargo, establecer una 

organización en un lugar altamente competitivo puede ser una limitación para la misma 

y afectar al ciclo de vida de una empresa, específicamente en la etapa de madurez donde 

la rentabilidad de la organización hace que la competitividad sea más grande, por lo se 

empiezan a reducir los costos a través de la capacidad instalada (Terreno, Sattler, & Pérez, 

2017).  
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2. ANTECEDENTES 

La competitividad hace que los consumidores se vuelvan cada vez más exigentes, la 

tecnología se desarrolla a grandes pasos y, por ello, las empresas deben dar respuestas a 

los nuevos requerimientos y adaptarse a los cambios que puedan surgir en el entorno 

(Luis & Adame, 2011).  

La ubicación es unos factores principales que afecta a todo tipo de entidades 

independientemente de sus actividades. Sin excepcionar, en el sector comercial 

farmacéutico, según información de la Agencia Nacional de Regulación, Control y 

Vigilancia (2021), entre los años 2020 y 2021 hubieron cambios significativos para el 

sector comercial farmacéutico cuencano pues, la apertura de farmacias, se presentó en un 

14%, existiendo varios cambios en sus establecimientos, por lo que algunos cesaron sus 

actividades económicas y otros registraron un cambio de localidad hasta incluso en dos 

ocasiones.  

Según diario El Mercurio (2021), estas inconsistencias se deben a que, “muchos dueños 

cierran sus establecimientos sin previa notificación o simplemente no es notificado”. Esta 

situación afecta a las empresas ya que deben escatimar costos más altos al no encontrar 

una viabilidad con la ubicación que determinan para las farmacias, haciendo así gastos 

innecesarios en cambiar su ubicación hasta encontrar la que les genere mayor rentabilidad 

o al menos la esperada. 

En la provincia de Azuay, hasta el año 2021 existían 42 farmacias según el registro 

reposado en la base de datos del Servicio de Rentas Internas (2021).   

Por lo que y, a interés de la investigación, la simulación que se realizó a través de análisis 

de datos, aproximó intenciones de describir la situación de este sector, en cuanto a la 

localización. Dejándose a entender también que, es posible la existencia de otras variables 

como fortalezas de gestión, antigüedad, tipo de farmacia, competencia, participación de 

mercado, etc., que pueden afectar a la decisión de cese de actividades y/o cambio de 

ubicación, mismas que no han sido consideradas en la investigación puesto que según 

indagación a los representantes de estos negocios, no fueron factores que lo toman en 

cuenta para la apertura de un establecimiento. 

 

2.1.Importancia y alcances 

Según Carrasco, Altamirano y Vargas (2022) alegan la importancia de desarrollar un 
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modelo de negocio en una organización para la ubicación estratégica. Por su lado Weis, 

Medianeria & Iridiondo (2021) radica en que la misma promueve a un negocio la 

capacidad de determinar la viabilidad o rentabilidad por medio del análisis e 

interpretación de datos de esta forma, el dinero invertido no le representará un gran riesgo 

sino más bien una oportunidad. 

En un estudio sobre sobre los factores que inciden en el fracaso de los emprendimientos 

en la ciudad de Cuenca, Cabrera Gonzáles y Neira Salazar (2015) y el Global 

Entrepreneurship Monitor (2021), alegan que, en Ecuador, apenas el 7% de 

emprendimientos sobrevive el tercer año y solo en un 3% llega a un quinto año. 

Fenómeno que se explica a través de las siguientes causas que lo señalan Escalante Baque 

y Fray Idrovo (2018): 

● Falta de conocimiento. 

● Inexperiencia. 

● Educación financiera limitada. 

● Carencia de capacitaciones constantes sobre los nuevos cambios en el 

mercado. 

● Colocan los negocios en localizaciones sin un previo estudio de mercado. 

● No generan estrategias que desarrollen su sostenibilidad. 

Por lo tanto, se evidencia que en la ciudad de Cuenca exista una tasa de mortalidad 

temprana de las empresas, desencadenando a su vez, una depresión en la gestión y una 

desmotivación en la oferta. 

El estudio está orientado a la actividad comercial farmacéutica dentro del centro histórico 

de Cuenca, ya que la misma es la principal afectada por la deficiencia de las ubicaciones 

de las farmacias. El análisis del caso es de gran relevancia ya que el mismo le permite 

una visión acertada a una empresa que plantee la búsqueda de una ubicación estratégica. 

Por lo tanto, la investigación se encuentra respaldada por la observación y 

experimentación de los autores en las farmacias del centro histórico y bases de datos 

proporcionada por el Servicio de Rentas Internas (SRI) y la delimitación acertada en base 

al mapa catastral de la Ilustre Municipalidad de Cuenca.  
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2.2.Delimitación. 

La delimitación del análisis de caso se encuentra establecida en el centro histórico de 

Cuenca. Misma que fue determinada ya que el centro histórico de Cuenca (figura 3) es 

un espacio donde existe mucho movimiento comercial y afluencia de personas 

diariamente, siendo no solo un centro turístico sino también de desarrollo bancario y 

comercial, además y, aunque en menor porcentaje, también habitacional. No obstante, las 

farmacias estudiadas no se diferenciaron por variables como antigüedad, constitución, 

tipo u otro criterio sino más bien orientado a las ventas y ubicación.   

Figura 3. 

Delimitación del centro histórico catastrado en el municipio de Cuenca

Nota: Catastro de la Ilustre Municipalidad de Cuenca http://ide.cuenca.gob.ec/geoportal-web/viewer.jsf  
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3. OBJETIVOS 

3.1. Objetivo General 

Estudiar variables de localización para farmacias en la ciudad de Cuenca, a través de 

modelización en herramientas de business intelligence. 

3.2. Objetivos Específicos 

1. Generar un modelo de datos para análisis de localización de las farmacias del centro 

histórico de la ciudad de Cuenca, como reconocimiento a su actividad comercial. 

2. Aplicar la técnica de localización por ponderación de puntos para valorar la idoneidad de 

la ubicación de las farmacias. 

3. Representar de manera ilustrativa el análisis de localización a través de la 

georreferenciación como técnica de análisis de datos para la inteligencia de negocios. 

4. FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 

4.1.Variables de localización. 

Uno de los errores más comunes al momento de proponer un modelo de negocio es la 

localización, la misma no solo influye a la empresa como una unidad económica, sino 

afecta a varios factores de la organización (Weis Filho, Medianeira Bolzán, & Iriondo, 

2021).  

El autor Vinueza (2018) determina esos factores como la necesidad de centrarse en la 

ubicación de los competidores, dado un previo estudio determinar en donde estaría la 

demanda ideal para la farmacia, de esta forma se puede concentrar en ciertas zonas a 

ubicar el negocio, establecer localización de puntos de venta, y determinar la capacidad 

de competir con los que se encuentran ya en el mercado, esto se podrá ver con exactitud 

analizando los precios y localización de la competencia, a continuación la Tabla 1. 
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Tabla 1. Variables de localización. 

DIMENSIÓN VARIABLE CONCEPTO REFERENCIA 

Tamaño del 

mercado 

Número de 

compradores. 

Se basa en el número 

de personas en un 

mercado óptimo. 

(Torres, Paz, & 

Salazar , 2018). 

Clientes 

Número de 

clientes 

potenciales 

Se refiere al número 

estimado futuro de 

acuerdo a la densidad 

población y su 

incremento en 

proyección 

(Thompson, 2016). 

 

Target 

Número de 

personas a las 

que se dirige una 

farmacia. 

Hace referencia al 

objetivo o razón es 

decir a quien está 

dirigida la empresa. 

(Feijo Jaramillo, 

Guerrero Jirón, & 

García Regalado, 

2017). 

Coste de 

ubicación 

Costo total de 

ubicación. 

Se refiere al costo de 

establecer un negocio 

en una ubicación 

determinada. 

(Osorio , Almagro, 

& Mendoza , 2010). 

Puntos de 

competencia 

Número de 

puntos de 

competencia. 

Se refiere el número de 

puntos de competencia 

relevantes para elegir 

una ubicación 

estratégica. 

(Corrillo & 

Gutierrez, 2016) 

Cercanía con 

los clientes 
Número de 

habitantes por 

zona. 

 

Hace referencia al 

número de clientes con 

los que la empresa 

puede interactuar en la 

ubicación establecida. 

(Tobar & Mendoza, 

2019). 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

4.2. Modelos de localización. 

Para un estudio de localización, los estudios geográficos cuentan con una gran generación 

de modelos y métodos para el análisis de implementación de un negocio, encontrar la 

localización óptima debe tomar el rumbo del modelo más oportuno dependiendo de la 

actividad que realice la organización (Sanabria, Peralta , & Orjuela, 2017) 

Las técnicas para determinar una ubicación está relacionada con diversos aspectos, pero 

se puede centrar el estudio en variables subjetivas, cualitativas, cuantitativas, 

cuantitativas-cualitativas (Sendra & Maass, 1995), de las cuales hay varios métodos tanto 

objetivos y subjetivos, uno de ellos es el método cualitativo por puntos según Martelo, 

Ballestero & Villabona (2019), este método se basa en definir los factores que 

determinaran la localización, asignándoles valores ponderados relativos a una lista de 

factores relevantes en escala de 0 a 10.  
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El método desarrollado por Brown y Gibson según Julio, Máximo & Adolfo  (2014) es 

un método cualitativo, viene del método de puntaje ponderado, de este se utilizan los 

factores objetivos y subjetivos, consta de 4 etapas, el asignar un valor relativo al factor 

Objetivo (FO), estimar un valor relativo al factor subjetivo (FS), combinar los factores 

asignando una ponderación relativa una medida de preferencia de localización (MPL). 

Todos los métodos son los que se podrán utilizarse en el análisis se presentan a 

continuación en la Tabla 2. 

Tabla 2 Análisis de los modelos de localización 

METOD

O 

VENTAJA DESVENTAJ

A 

REQUISITO

S 

COMPLEJIDAD 

Cualitativo 

por puntos. 

Su aplicación 

es sencilla y 

rápida 

La calificación que 

forma parte de este 

método es aplicado 

por el investigador, 

entonces no podría 

ser reproducible. 

Desarrollar una 

lista de los 

factores más 

relevantes y 

asignarles un peso. 

Baja 

Brown y 

Gibson  

Determina 

factores 

relevantes  

La presencia de 

instalaciones 

competidoras puede 

ser alta. 

Combina factores 

que se puedan 

cuantificar. 

Alta 

Cualitativo 

de Vogel 

El método 

usa una serie 

de 

penalizacione

s para 

calcular El 

costo 

mínimo. 

La respuesta 

obtenida por el 

método no 

determina ningún 

criterio para saber 

si es o no, la 

óptima. 

Hacer una serie de 

penalizaciones 

para calcular el 

costo mínimo. 

Media 

Centro de 

Gravedad 

Simplifica 

las tareas y 

las vuelve 

más 

sencillas, 

minimiza los 

costos de los 

transportes 

La inversión para la 

aplicación de este 

método podría ser 

muy costoso. 

Modelo que se 

basa en 

localización de 

plantas en 

términos de 

distribución.  

Alta 

Nota: Elaboración propia de los autores

4.3. Inteligencia de Negocios. 

La revista Soluciones Integrales (2003) en su publicación sobre inteligencia de negocios 

hace referencia que, a más información útil y relevante, mayor será la ventaja competitiva 

de la empresa. Al hablar de inteligencia de negocios o Business Intelligence el autor 

Lozada (2018) menciona que, en el mundo es muy importante tomar decisiones 

estratégicas fundamentadas en la inteligencia de negocios, esta se centra en grandes 
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volúmenes de información, a las que se aplicaran ciertas metodologías para que sea 

posible analizar y entenderlas de manera efectiva y así tomar una decisión.  

La inteligencia de negocios ha venido evolucionando según Aranibar (2003) comenta que 

en 1958, Has Peter Luhn investigador de IBM, introdujo el nuevo término de la 

inteligencia de negocios o Business Intelligence, como la habilidad para aprender las 

relaciones de los hechos que se han presentado. Lozada (2018) comenta que la 

inteligencia de negocios va evolucionando conforme a su entorno, y que se maneja en 

niveles, táctico, operativo y estratégico. La importancia de la inteligencia de negocios 

según Rodríguez & Aldana (2012) radica en que es un factor clave y estratégico si se 

aplica bien, ya que incrementa su eficiencia, provee a la empresa de respuestas rápidas 

en situaciones de negocios, y aumenta el control de áreas funcionales de una empresa 

mientras mejora en conjunto el servicio al cliente. Las herramientas más utilizadas para 

la inteligencia de negocios son: a) Tableau, b)SAP BI, c) MicroStrategy, d) OlikView, c) 

Microsoft Power BI, d) Oracle. 
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5. METODOLOGÍA  

A continuación, se presenta la metodología empleada en el desarrollo de la investigación, 

misma que se realizó en dos fases, siendo la primera asociada al proceso de formación 

del modelo de datos bajo técnicas computacionales y, la segundo referente al análisis de 

localización propiamente como una intención aplicada. 

Fase 1: Modelado de Datos (ETL) 

El proceso en si contempla la extracción de datos, el procesamiento y al programa de 

análisis. 

a. Extracción 

Para el desarrollo del presente análisis de caso se contó con 4 alternativas de fuentes de 

datos. 

● Base de datos del GAD Municipal del cantón Cuenca: 

Alojada en el siguiente link: http://ide.cuenca.gob.ec/geoportal-web/viewer.jsf que 

permitió obtener la delimitación centro histórico. 

● Base de datos del Servicio de Rentas Internas (SRI): 

Alojada en el siguiente link: https://www.sri.gob.ec/datasets que, a su vez, proporcionó 

información descriptiva y de naturaleza jurídica de las farmacias estudiadas. 

● Bases de datos del Sistema Nacional de Información (SNI): 

Alojada en el siguiente link: https://sni.gob.ec/proyecciones-y-estudios-demograficos 

para determinar la información demográfica por parroquia del centro histórico de Cuenca. 

● Base de datos del INEC. 

Alojada en el siguiente link: https://www.ecuadorencifras.gob.ec/institucional/home/ 

para corroborar información perteneciente a cada parroquia 

Adicionalmente, considerando una falta de integridad y consistencia entre las fuentes de 

datos, y reconociendo que las mismas no lucen actualizadas, se realizó una constatación 

in situ de cada farmacia para confirmar los datos correspondientes a su localización, 

constitución y actividad comercial a través de la aplicación de una encuesta que indagó 

sobre las variables que consideran para determinar una localización óptima y que se 

http://ide.cuenca.gob.ec/geoportal-web/viewer.jsf
https://www.sri.gob.ec/datasets
https://sni.gob.ec/proyecciones-y-estudios-demograficos
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/institucional/home/


20 
 

reconocieron finalmente en: a) densidad poblacional, b) ventas, c) presencia de locales 

comerciales aledaños, y d) flujo de personas. 

Para determinar la ubicación, se usó la aplicación Google Maps, para señalar los puntos 

de coordenadas (latitud y longitud) de cada farmacia, tal como se ilustra en las figuras 4 

y 5. 

Figura 4. 

Selección del punto en Google Maps desde celular y computadora. 

   
Nota: Elaboración propia de los autores. 

Figura 5. 

Extracción de la coordenada mediante computador. 

 
Nota: Elaboración propia de los autores. 
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Para constatar los datos de constitución y naturaleza jurídica de la farmacia, se realizó un 

ejercicio de compra en el establecimiento a interés de obtener la factura (figuras 6 y 7) 

que sirviera como comprobante y evidencia del registro de datos. 

Figura 6. 

Factura de una Farmacia 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

Figura 7 

Identificación de datos de la farmacia 

 
Nota: Elaboración propia de los autores. 
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Lo cual, posteriormente permitió extraer y conocer y, obtener un insumo para comprobar 

su registro a través de la base de datos del SRI. 

● Nombre de la farmacia 

● Ruc de la farmacia 

● Dirección de la Farmacia 

● Obligado o no a llevar contabilidad 

b. Transformación 

Para el procesamiento de datos extraídos de las bases de datos del Municipio de Cuenca, 

SRI, SNI y el levantado directamente en el campo de estudio, se utilizó el programa Excel 

365 con la licencia de estudiante brindado por la Universidad para estructurar el insumo 

de datos que se detalla a continuación. 

● Tabla parroquias 

Contiene, como se muestra en la tabla 3, un código de parroquia, el nombre de la 

parroquia y la densidad poblacional que alberga la parroquia. Basándose en los datos del 

INEC, se logró obtener información con relación a las parroquias y su densidad 

poblacional, separando parroquias tanto, rurales como urbanas. La columna llamada 

“CODIGO”, alberga el código único de cada parroquia, este código que va desde P1, P2, 

P3,..Pn, son irrepetibles.  

Tabla 3. Tabla parroquias 
TABLA PARROQUIAS 

CODIGO NOMBRE DENS. POBLA 

P1  BELLAVISTA 21217 

P2  VECINO 24181 

P3 SAN BLAS  7896  

      Nota: Elaboración propia de los autores. 

● Tablas de farmacias. 

La construcción de la tabla farmacias (tabla 4) contiene las siguientes columnas de 

información: 

La primera columna “RUC” contiene datos de tipo numérico, correspondiente al RUC de 

los propietarios de las farmacias. 

Después, “REPRESENTANTE LEGAL” esta columna abarca los nombres del 

representante de la farmacia, esta tiene relación directa con la segunda columna. 
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La tercera columna “NOMBRE (FARMACIA)” aquí se coloca el nombre de la farmacia, 

este campo solo se completó con texto, nada de números. 

Tabla 4. Construcción de tabla farmacias 

RUC REPRESENTANTE LEGAL NOMBRE (FARMACIA) 

0102444064001-001 GUAMAN TIGRE LUZ MARINA  FARMACIAS CRUZ AZUL 

0101630390001 IDROVO ZAMORA CARLOS  FARMACIA GALENICA 

0106991615001 REINOSO GUAPISACA MARIA  SU FARMACIA SALESIANOS 

0190366375001-001 ESPINOSA COBOS LORENA  FARMACIAS POPULAR 
 Nota: Elaboración propia de los autores. 

Las tres siguientes columnas contienen la dirección correspondiente a cada farmacia y 

las coordenadas de ubicación de cada farmacia levantada por los autores, por lo que se 

las llamo “LONGI” y “LATI” para los valores “X” y “Y” de ubicación GPS como se 

ilustra en la tabla 5, estas columnas únicamente pueden ser rellenadas con números, sea 

positivos o negativos. 

Tabla 5. Construcción de tabla farmacias (segunda parte) 

DIRECCIÓN LONGI LATI 

GENERAL TORRES 11-04 Y BOLIVAR -2.896109577 -79.00675135 

VEGA MUÑOZ 11-02 Y GENERAL 

TORRES (esq) -2.8922558 -79.0059699 

GENERAL TORRES 14-17 Y PÍO 

BRAVO -2.890925428 -79.0057632 

  Nota: Elaboración propia de los autores. 

Adicionalmente, en la columna llamada “OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD” 

puede contener solo dos respuestas de tipo texto, “SI” o “NO”. La siguiente columna 

“TIPO (p/n, soc)” tiene datos de tipo textual, en la que únicamente se puede llenar con, 

PERSONA NATURAL o SOCIEDAD, y en siguiente columna se encuentra la, “F. 

Inicio” contiene formato tipo fecha, únicamente fue llenado con las fechas de apertura de 

la farmacia examinada, esta información se la pudo completar con la base de datos del 

SRI y se muestra en la tabla 6. 

Tabla 6. Construcción tabla farmacias (tercera parte) 

OBLIGADO A LLEVAR 
CONTABILIDAD TIPO (p/n , soc) F. INICIO 

SI 
PERSONA 
NATURAL 

31/08/200
4 

NO 
PERSONA 
NATURAL 

25/02/199
2 

NO 
PERSONA 
NATURAL 

21/10/201
6 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

Posterior, en las últimas columnas consta “PARROQUIA” contiene datos de tipo texto, 
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esta fue llenada basándose en la ubicación de la farmacia analizada. La columna 

“CODIGO” se llenó con el código asignado al nombre de la parroquia, por lo que depende 

de la columna anterior. Luego consta la columna “TIPO 2” donde constan si el mismo de 

cada farmacia es cadena o independiente. 

 La columna “VENTAS” contiene valores en números con formato de dólares, esta 

columna es importante pues en ella se reflejarán valores monetarios que servirán de 

comparación en el modelo de datos y por último la columna “VALOR PONDERADO” 

contiene el valor de la ponderación de las variables densidad poblacional, ventas, 

presencia de locales comerciales diferentes a farmacia, y flujo de personas al día, este 

campo únicamente se llenó con valores numéricos. Ver tabla 7 

Tabla 7. Construcción tabla farmacias (cuarta parte) 

PARROQUIA 
CODIG
O TIPO 2 VENTAS VALOR PONDERADO 

SAN SEBASTIAN P27 CADENA  $ 61,876.00  3.17 

EL SAGRARIO P25 INDEPENDIENTE  $ 70,400.00  4.00 

BELLAVISTA P22 INDEPENDIENTE  $  73,271.00  2.38 
Nota: Elaboración propia de los autores. 

Figura 8. 

Página de consultas del SRI (Consulta por RUC) 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

La consulta se la realizo ingresando el RUC de la farmacia a la plataforma y procediendo 
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a la consulta, dio como resultado la ventana mostrada en la figura 5 que posteriormente 

desplegó información que se muestra en la figura 8. 

Figura 9. 

 Información relacionada a la consulta del RUC. 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

De aquí se procedió a depurar la base, completando los datos faltantes como: 

● Fecha de inicio 

● Representante Legal 

● Dirección 

● Tipo de contribuyente 

● Parroquia en la que está ubicada la farmacia 

● Verificando que ninguna fila contenga datos vacíos, ni números de RUC iguales 

puesto que esta información debe ser única y constituye un código para identificar a 

cada local comercial, así como también la verificación de que sea un número válido, 

lo cual se encontró en el sistema del SRI (figura 9) 
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Figura 10 

Página de consultas del SRI (Consulta por RUC) 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

De esta forma se concluyó el proceso de extracción y transformación de los datos, 

pasando a la tercera etapa del modelo ETL que comprende la carga de la base de datos al 

sistema de Power BI. 

Para el último paso del modelo se verificó toda la información de los anteriores, 

contemplando así que toda la información este llenada de forma correcta y cumpla con 

los requerimientos antes de la subir los datos al sistema para que el mismo no presente 

ningún tipo de error, los datos de carga se presentan en la parte de resultados y hallazgos. 

Diccionario de DATOS: 

A continuación, se presenta el diccionario de datos empleado en la presente metodología. 

Tabla 8 Diccionario de datos 

TABLA Aquí va el nombre de la tabla. 

CAMPO:  Aquí va el campo de la columna 

DESCRIPCIÓN: Aquí se colocó la explicación  

TIPO: Alfanumérico / Número / Fecha/ 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

Fase 2: Modelo Ponderación de Variables por puntos. 

El método para el análisis de localización seleccionado fue el modelo de ponderación de 
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puntos, pues se encontró, a conveniencia, un ajuste a los datos disponibles ante las 

variables de Densidad Poblacional (DP), Ventas (V), Presencia de locales aledaños (PL) 

y Flujo de Personas al día (FP).  

El procedimiento inició a través de otorgar, para cada farmacia, valoración a las variables 

DP, PL, V y FP. Para dicho propósito, se aplicaron los principios de análisis de 

frecuencias a fin de establecer categorías que permitieran ubicar cada valor en una escala 

entre 1=bajo y 5= alto. 

Y, para cumplir los propósitos de la ponderación por puntos, a través de la encuesta a los 

establecimientos, se determinó mediante la media aritmética, el valor de ponderación 

para cada variable según se muestra en la tabla 9. 

Tabla 9. Ponderación de variables. 

 
Nota: Elaboración propia de los autores. 

Con lo que, consecuentemente, se determina el valor de ponderación de localización que 

se incluye en el modelo de datos para cada variable, obtenido a través de la expresión de 

la ecuación 1. 

 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑑𝑒 𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖ó𝑛 = ∑𝑛
1 (𝑃𝑖 ∗ 𝑉𝑖)   (1) 

En donde: 

 Pi = Valor de ponderación de la variable 

Vi = Valor que recibe cada farmacia para cada variable de estudio 

n = Número de variables 

 

 

 

  

VARIABLE SAN SEBASTIAN EL SAGRARIO BELLAVISTA GIL RAMIREZ DAVALOS YANUNCAY SAN BLAS SUCRE PROMEDIO

Densidad poblacional 10% 15% 20% 30% 25% 15% 18% 19%

Ventas 20% 40% 30% 10% 35% 40% 32% 25%

Presencia de locales comerciales Diferentes a farmacias 30% 20% 20% 20% 25% 25% 20% 23%

Flujo de personas al dia 40% 25% 30% 40% 15% 20% 30% 34%

TOTAL 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

PONDERACIÓN DE VARIABLES (RESULTADOS)
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6. ANÁLISIS DE RESULTADOS.  

A continuación, se presenta la carga y análisis de los datos de la consulta al Power BI. 

a. Resultados del modelo de datos 

Las figuras 11 y 12, muestran un extracto del compendio de datos sistematizado para las 

tablas farmacias y parroquias. Mismos que cumplen los criterios de integridad y han sido 

depurados según las especificaciones indicadas en la metodología. 

Adicionalmente, se generó el modelo de datos en la herramienta Power BI, con lo que, 

según se muestra en la figura 13, se establecen las relaciones entre las tablas, de tal 

manera que se pueda garantizar la conexión entre los datos recabados. 

Figura 11 

Tabla Parroquias 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 
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Figura 12. 

Tabla Farmacias 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

 

Figura 13 

Relaciones entre tablas. 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 
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b. Representación de datos 

Una vez establecido las relaciones entre las dos tablas, se procedió al análisis de los datos 

ingresados en las tablas parroquias y farmacias dando como resultado el presente análisis. 

Figura 14.  

Ventas por cadena e independiente (Power BI). 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

Figura 15.  

Farmacias por parroquia (Power BI) 

       Nota: 

Elaboración propia de los autores. 
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Figura 16.  

Ventas por parroquia (Power BI) 

 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

 

Figura 17.  

Forma jurídica (Power BI) 

  

Nota: Elaboración propia de los autores. 
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Figura 18.  

Farmacias por nombre comercial (Power BI) 

Nota: Elaboración propia de los autores. 

Figura 19.  

Mapa de Farmacias por Ventas (Power BI)

Nota: Elaboración propia de los autores. 
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Figura 20 

Mapa de Farmacias por Valoración (Power BI) 

Nota: 

Elaboración propia de los autores. 

7. PRESENTACIÓN DE HALLAZGOS 

Con el estudio de campo y la asistencia de la aplicación Google Maps para la ubicación 

se corroboró que la información presentada por el SRI en su base de datos no se encuentra 

actualizada, puesto que la información que registra no coincide con los datos actuales de 

las farmacias levantadas en el estudio de campo. En la ciudad de Cuenca existían 42 

farmacias según el registro reposado en la base de datos del SRI al año 2021, al accionar 

la extracción de datos directamente sobre el campo de estudio se halló que las farmacias 

que se encuentran dentro de la delimitación del centro histórico de acuerdo con el 

municipio de Cuenca. En la actualidad son 58 farmacias, únicamente dentro delimitación 

del centro histórico, y las direcciones presentadas por el SRI no obedecen a la ubicación 

actual.  

De la misma forma el estudio de campo permitió observar que las ubicaciones de las 

farmacias en el centro histórico buscan la mayor afluencia de personas y locales 

comerciales en el sector, sin considerar la competencia. 

Con el estudio de las variables de localización y ponderación de ventas, locales 

comerciales, densidad poblacional, flujo de personas, y del método ETL empleado para 

el uso de la herramienta de business intelligence Power BI, se constató una mayor 

presencia de farmacias en la parroquia El Sagrario, el modelo arrojó que en la mencionada 
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existe un total de 40 farmacias, en segundo lugar la parroquia Yanuncay con 5 farmacias, 

en tercer lugar la parroquia San Blas y Gil Ramírez Dávalos, en cuarto lugar la farmacia 

Sucre y San Sebastián con 2 farmacias cada una, en quinto lugar las parroquias Huayna 

Capac, el Batán y Bellavista con 1 farmacia cada una, en funcionamiento hasta la fecha. 

Cabe recalcar que los resultados están en base a la delimitación del centro histórico de 

Cuenca catastrada por el Municipio de Cuenca. 

Con los resultados de Power BI se determinó, que las farmacias que presentan mayores 

ventas son de tipo cadena. En el modelo se visualizó que las farmacias de tipo cadena, 

poseen el total de ventas de $3,027.869.00 representando el 80.42% y las farmacias de 

tipo independiente presentan ventas de $737.384.00 con el 19.58%, siendo la suma de los 

dos, el total de ventas del mercado. 

8. CONCLUSIONES 

La creación de la base de datos levantada directamente en el cuerpo de estudio permitió obtener 

datos actuales, verídicos y útiles para al análisis del caso. 

El modelo Power BI permite visualizar, sintetizar y establecer de mejor forma los análisis 

de datos brindando al investigador una mayor facilidad para alcanzar los objetivos de 

investigación. 

Con base a los resultados del análisis en Power BI, el estudio de campo y la ponderación 

de las variables se concluyó que, en la delimitación estudiada, que en la parroquia El 

Sagrario es el lugar en donde se concentran mayor número de farmacias, esto debido a la 

afluencia de personas y que la zona es muy comercial. 

Con los resultados del Power BI se concluyó que las farmacias de tipo cadena cubren 

todas las parroquias por lo que su presencia competitiva es constante. 
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