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3. Antecedentes

La ejecucion de proyectos integradores permite la convergencia de conocimientos provenientes de
diversas disciplinas, promoviendo una comprension integral de los fendmenos relacionados con la
salud. Esta integracion multidisciplinaria contribuye a un enfoque mas completo y profundo en la
resolucion de problemas clinicos y en la toma de decisiones informadas.

La implementacion de proyectos integradores contribuye a la formacién de profesionales
de la salud altamente capacitados. Facilita el desarrollo de habilidades criticas, fomenta la
resolucion de problemas de manera colaborativa y prepara a los futuros profesionales para
enfrentar los desafios complejos inherentes al campo de la salud.

La implementacion de un Kit After Party tiene implicaciones significativas en la mitigacion
de los efectos adversos asociados al consumo excesivo de alcohol, un fendmeno que afecta la salud
tanto a nivel fisico como psicolégico. El consumo de alcohol conlleva diversos efectos negativos,
incluyendo deshidratacion, inflamacion y desequilibrios en el sistema nervioso. Un Kit After Party
disefiado estratégicamente podria abordar estos problemas, proporcionando sustancias que
favorezcan la hidratacion, la restauracion de nutrientes esenciales y la modulacién de la respuesta
inflamatoria.

La presencia de componentes especificos, como electrolitos para contrarrestar la
deshidratacion, vitaminas y minerales para restablecer los niveles nutricionales y agentes
antiinflamatorios, podria respaldar la recuperacion fisica de manera fundamentada en la evidencia
cientifica. Asimismo, la inclusién de compuestos que apoyen la funcidén hepéatica podria ser

relevante, ya que el higado es crucial en el metabolismo del alcohol.



Tabla 1.
Anélisis FODA.

FORTALEZAS
Comunicacion asertiva entre docentes y estudiantes
paragenerar conocimientos e implementacion de
ideas innovadoras.
Proyectos innovadores generados a través de lluvia
de ideas y luego jerarquizados.
Servicios y productos desarrollados acorde a las
temaéticas generales de la Carrera.
Planificacion, organizacidn, direccién y control
esquematizado previo a la ejecucion del proyecto
de investigacion.

OPORTUNIDADES
Reconocimiento en el medio por la
comercializacion de emprendimientos.
Apoyo de entidades publicas y privadas para
la comercializacion de productos, insumos o
servicios médicos.

Fomento de trabajo cooperativo.

Existencia de recurso econémico, natural y
tecnologico para el mejoramiento del proceso
de produccion y maximizacion de la utilidad
obtenida.

Difusion y promocion de la carrera.

Reconocimiento social

AMENAZAS

Automedicacién en la ciudadania como préctica
rutinaria.

Retiro de estudiantes de la carrera

Gastos generados en los estudiantes por actividades
adicionales.

Desconocimiento de estrategias de
comercializacion.

DEBILIDADES
Periodo de tiempo reducido para la
elaboracion y comercializacion de bienes y
servicios ofertados.
Alta competencia del producto en el mercado
local.
Desconocimiento de técnicas de
comercializacién

Nota: Analisis de fortalezas, debilidades oportunidades y amenazas del ejercicio actual.

3.1.  Andlisis Interno (fortalezas y debilidades)

El nivel Técnico Superior en Enfermeria, teniendo como objetivo primordial el cuidado
integral de la salud en diversos contextos, nuestros estudiantes han desarrollado ideas innovadoras
que proyectan buscar el benefici6 de la comunidad, dando como origen a KALYKALI. “Combate
la resaca”, ofertando asi un “KIT AFTER PARTY.”

El proyecto integrador es innovador, que genera expectativas en beneficio de la salud,
mediante un estudio de mercado se evidencia el interés de la poblacion, en adquirir productos que
ayuden verdaderamente a los estragos de la resaca, debido a que la mayoria de veces por
desconocimiento, se provocan el consumo de medicamentos inadecuados para combatir los
sintomas generados por la ingesta excesiva de bebidas alcohdlicas, el presente proyecto aparte de

otorgar un beneficio al cliente brindara informacion correcta y oportuna.



Una de las debilidades méas importantes, es que, en la poblacion en general hay gran falta
de conocimiento de la forma adecuada de manejar la sintomatologia propia de la resaca, sin darse
cuenta que a la larga esto puede repercutir gravemente sobre su salud. Ello genera incredulidad en
ofertas especializadas para combatir la sintomatologia.

3.2.  Andlisis Externo (oportunidades y amenazas)

El proyecto realizado es relevante ya que permite generar oportunidades de
emprendimiento local que se fomenta en nuestro alumnado, pues al ser ellos el primer contacto
que se tiene con la sociedad se impulsa a través de estas propuestas ventajas competitivas para
poder impulsar el desarrollo de habilidades y destrezas de cada individuo. La elaboracion y
distribucion de este producto esta estrechamente relacionada a las necesidades de la poblacion. Y
gue nuestra marca sea reconocida como servicio integral en salud.

Algunos factores externos que han generado ciertas dificultades para poder comercializar
de forma precisa el producto es la gran existencia y comercializacion de productos no certificados,
pero mas econdémicos para combatir de forma efectiva los sintomas del chuchaqui.

Se incluye aqui también el hecho de costumbres o tradicionales culturales para combatir el
chuchaqui a través de la ingesta de ciertos alimentos que, haciendo un estudio médico real, no
aportan con el combate de los sintomas ni con el mejoramiento de la salud, pero sin embargo se lo
hace por una enraizada costumbre.

Los proyectos integradores buscan generar en los estudiantes una mente proactiva,
emprendedora a través de la oferta de un servicio o producto en beneficio de la sociedad por medio
la préactica profesional, ademas, adquirir experiencia para desempefiarse en cualquier ambito de

salud.



4. Problematica

El alcohol es una sustancia psicoactiva con propiedades embriagadoras y que generan
dependencia. “Cerca de 2300 millones de personas mayores a 14 afios consumen bebidas
alcohdlicas alrededor del mundo” (Organizacion Mundial de la Salud, 2021). “En 2018 cerca de
2.3 billones de personas a nivel mundial han sido bebedores frecuentes, y en las regiones de Africa,
Ameérica y Este Mediterraneo mas de la mitad de la poblacion es consumidora regular de alcohol”
(World Health Organization, 2018).

A nivel regional el consumo de alcohol en América es superior a la media mundial, para el
afio 2019 se calcul6 que el consumo total de alcohol per capita en adultos fue de 7.6 litros, 1.3
veces mas que a nivel mundial, siendo Ecuador uno de los paises que registra menores tasas de
consumo de alcohol per capita. (Pan American Health Organization, 2019)

Segun (Esteban Braganza, 2017) “Ecuador se ubica en el noveno puesto entre los paises
mas consumidores de alcohol per capita en el afio 2014, siendo las ciudades de Guayaquil y Quito
las ciudades que mas gastan al mes en consumo de alcohol” (Braganza, 2017)

Uno de los principales efectos del consumo de alcohol es la resaca, definida por el National
Institute on Alcohol Abuse and Alcoholism (NIAAA) como: Se refiere a un conjunto de sintomas
gue ocurren como consecuencia de beber demasiado alcohol. Los sintomas caracteristicos incluyen
cansancio, debilidad, sed, dolor de cabeza, dolor muscular, nausea, dolor de estdbmago, vértigo,
sensibilidad a la luz y al ruido, ansiedad, irritabilidad, sudor y presion arterial alta. (National
Institute on Alcohol Abuse and Alcoholism, 2023)

Una de las principales consecuencias a nivel bioldgico de la resaca es la disminucién de

las funciones ejecutivas y de la memoria, lo que conlleva a grados de productividad individual mas



bajos sobre todo en &mbitos como el laboral o escolar. Por otro lado, a nivel social la principal

problematica que causa la resaca es el alto indice de ausentismo ya sea al trabajo o a la escuela.
La ejecucion de este proyecto pretende ofrecer al publico en general una opcion para el

tratamiento de los sintomas de la resaca, sirviendo como medio para disminuir las consecuencias

del consumo excesivo de alcohol y disminuyendo las cifras de ausentismo laboral o escolar.
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5. Tema

Elaboracion y comercializacion de un kit denominada After Party, que ayude a combatir
las molestias provocadas después del consumo excesivo de alcohol, desarrollado por los
estudiantes del Nivel Técnico Superior de la Carrera de enfermeria del ISTS para el periodo

octubre 2023- febrero 2024”.
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6. Objetivos
6.1.  Objetivo General

Demostrar que los estudiantes de Tecnologia Superior en Enfermeria del ISTS, estan en
condiciones de producir bienes y servicios a partir de la formacién humana — académica obtenida
en el curriculo oficial, esto con el fin de comercializar los mismos para dar solucion a los problemas

laborales de su profesion.

6.2.  Objetivos Especificos

e Determinar la necesidad de comercializacion de un KIT AFTER PARTY, enfocado
en la salud a través de un estudio de mercado con la aplicacion de una encuesta, para
ofrecer un producto que sea Util para la poblacion.

e Desarrollar habilidades para la planificacion, ejecucion y evaluacion de proyectos de
salud, mediante el emprendimiento, para ofertar un producto innovador.

e Crear una nueva idea de negocio con la marca KALIKAI “Combate la resaca”,
mediante la transversalidad, para dar a conocer el producto.

e Ejecutar una campafia de marketing mediante la utilizacion de las redes sociales
institucionales y de carrera para generar expectativa e intencion de compra en el

mercado local.
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7. Marco Tedrico

Beber alcohol en exceso puede ser perjudicial para su salud. En los Estados Unidos, el
consumo excesivo de alcohol ocasiond aproximadamente 140 000 muertes y representd 3.6
millones de afios de vida potencial perdidos anualmente desde el 2015 al 2019, y acortd en un
promedio de 26 afios la vida de los que fallecieron. (CDC, 2022)

Adicionalmente, el consumo de alcohol en exceso fue responsable de 1 de cada 10 muertes
de adultos en edad laboral de entre 20 y 64 afios. El costo econémico del consumo excesivo de
alcohol en el 2010 se estimé en USD $249 000 millones o USD $2.05 dolares por bebida (CDC,
2022)

La resaca por alcohol se ha relacionado con deficiencias neurocognitivas, lo que
incrementa el riesgo de accidentes y una deficiencia en el rendimiento laboral, segun los informes
el numero de personas que padecen resaca tiene una incidencia del 78% incluyendo a bebedores
sociales, moderados y con trastornos crénicos de ingesta de abuso de alcohol. (Delgado, y otros,
2021)

El sindrome caracterizado por cefalea, malestar general, nduseas, vomitos, sensibilidad a
laluz y a los ruidos fuertes, conocido como resaca adn no tiene una explicacion clara, y la mayoria
de los estudios arrojan resultado no concluyentes, hasta el momento existen algunas hipétesis
referente a este tema como son: desequilibrio en la respuesta inmunitaria, deshidratacion, aumento
en las concentraciones de glucosa en sangre, o la mas importante por el metabolismo de sustancias
toxicas especialmente el metanol, capaz de atravesar la barrera hemato-encefalica, estas resacas
no se consideran del todo dafiinas; sin embargo, la gran variedad de sintomatologia clinica asociada
hacer que sea importante el dar medidas farmacoldgicas y generales para mejorar la

sintomatologia. (Delgado, y otros, 2021)
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Figura 1.
Sintomas generales de la resaca.

Los sintomas de la resaca

Un ataque de sed afecta el organismo por hasta 24 horas. Un vistazo
ala reaccion del cuerpo a una enorme cantidad de alcohol

La glandula pituitaria aumenta
oy LRl 1} 2| la segregacion de hormonas,
dilatan, causando dolores de n de hormor
cabeza palpitantes. La alterando el ritmo biol6gico del
deshidratacion puede cerebro, lo que puede causar
provocar que el cerebro 4 que el suefio no proporcione
pierda aguay se reduzca de ?esqgnso ﬁ:‘lgle‘rjﬁelra c%n la
tamaiio, intensificando el dolor. - uncion nol e los rifiones.

El sistema nervioso central [

se altera, causando sudoracion,
temblores e irritabilidad ante la
luz, el sonido y el tacto.

Sensacion de resequedad y
carraspera en la gargantay la
boca por la deshidratacion.

(3) Los musculos se
debilitan a causa de la
deshidratacion y de los
bajos niveles de azdcar.

i) Los rifiones
d /| pierden capacidad de *
O reabsorber el agua, = el
! ) aumentando la orina f_\\\
y la deshidratacion.
azicar. El resultado es b
una baja de azicar o =N DY

que
puede causar debilidad z 3
la produccion de jugos y cambios de humor. ] “12 parede_:ﬂ del
digestivos, causando - re:tra";;ut;o d;?aldi ga:;ga
dolor, ndusea y vémitos. i i
L El exceso de 4cidos
gastricos provocan
néuseas.

Nota: En la ilustracion se presenta los principales sintomas asociados a la resaca (Delgado, y otros, 2021)

En un informe publicado por Mayo Clinic en el afio 2017, en donde indica que algunas de

las posibles causas estan:
- EIl alcohol aumenta la diuresis lo que puede favorecer la deshidratacién que se
manifiesta con sed, mareos y aturdimiento.
- Se desencadena una respuesta inflamatoria por parte del sistema inmunitario esto
genera sintomatologia asociada a un proceso inflamatorio.

- lrritacién del revestimiento del estomago lo que se traducira en acidez estomacal,

dolor, nduseas y vomitos.

- Vasodilatacién que puede provocar cefalea.
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- Las bebidas alcoholicas tienen unos ingredientes Ilamados congéneres que le dan a
las bebidas alcoholicas el sabor y pueden contribuir a causar la resaca. Los congéneres estan
concentrados en cantidades mas grandes en las bebidas alcohdlicas oscuras, como el brandy y
el whisky de Bourbon, que en las bebidas transparentes, como el vodka y la ginebra. Los
congéneres aumentan la probabilidad de tener resaca o de que esta sea mas intensa. Sin
embargo, beber demasiado alcohol siempre puede hacer que te sientas mal a la mafiana
siguiente, mas alla del color de la bebida. (Mayo Clinic, 2017)

En relacion con la sintomatologia descrita el manejo para aquellos pacientes que presentan
una resaca y que no presenten factores de riesgo o sintomatologia que nos oriente a pensar en una
intoxicacion que ponga en riesgo la vida del paciente, se recomienda el siguiente manejo:

- Tomar abundante agua, en el contexto de una deshidratacion causada por un
incremento en la diuresis hace falta reponer los liquidos; sin embargo, si ha existido vomitos
en donde se pierde también electrolitos es mejor brindar una solucion con sales de rehidratacion
oral.

- El manejo analgésico en pacientes que presentan malestar general, dolor muscular,
cefalea se puede incluir analgésicos como paracetamol o AINES teniendo en cuenta que si el
paciente estd intoxicado se debe tomar con precaucion el paracetamol por su metabolismo
hepatico y preferirse los AINES por su metabolismo renal.

- Se puede ocupar inhibidores de la bomba de protones como es el caso de omeprazol
0 enzimas digestivas, también se puede incluir antihistaminicos como es el caso de la

ranitidina, para mejorar sintomas para disminuir sintomas como la pirosis o dispepsia.
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- Esrecomendable optar por porciones mas pequefias y comer con mayor frecuencia,
evitando las comidas abundantes, para reducir la probabilidad de experimentar nuevos
episodios de vomito y prevenir un empeoramiento del cuadro clinico.

- Al momento con escasa evidencia se recomienda el uso de complejo B o algun

hepato-protector.
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8. Metodologia

8.1.Estudio de mercado

Publico Objetivo
El presente proyecto integrador, esté dirigido a la ciudadania adulta lojana en el semestre
octubre 2023- febrero 2024.
Tamaiio de la muestra
Para la realizacion de la muestra de la poblacion total (N) 249 658 que constituyen al dato
general de la poblacion de Loja del ultimo Censo del INEC. Para la realizacion de encuestas el
nivel de confianza (Z) es del 95% (1.96), el error muestral (E) 5% es el error matematico de extraer
elementos de la poblacion y mediante la prueba piloto que se realizé se obtuvo los valores de
probabilidad de éxito (P) 50% la cual indica si la investigacion se puede realizar y la probabilidad
de fracaso (Q) 50%, que es el porcentaje de que alguna parte o toda la investigacién no se pueda
realizar.

FORMULA DE LA MUESTRA

Datos:

n = Tamafo de la muestra

N = Poblacion (Loja) = 249658

Z = Nivel de confianza (95%) = 1,96

P = Probabilidad de éxito 50% = 0,50

Q = Probabilidad de fracaso 50% = 0,50

E = Margen de error (5%) = 0, 05%
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TABULACION DE RESULTADOS ESTUDIO DE MERCADO SOBRE “KIT AFTER

PARTY- COMBATE LA RESACA”

1. Edad
Tabla 2.
Edad de la poblacién encuestada.
Variables Frecuencia Porcentaje
20 — 27 afios 210 55%
28 — 34 afios 102 26%
35 — 41 afios 34 9%
42 — 48 afios 26 7%
49 — 55 afios 12 3%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS

Figura 2.
Edad de la poblacién encuestada.

EDAD

W20 - 27 anhos
m 28 — 34 afios
H 35 —41 afios
M 42 - 48 anos

M 49 - 55 anos

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Andlisis e Interpretacion

En el estudio de mercado desarrollado, con una muestra de 384 personas, considerando los
diferentes barrios de la Ciudad de Loja, se evidenci6 que el 55% esta en el rango de edades de 20 a 27 afios

de edad; por lo que el 45% esta entre 28 y 55 afios de edad.
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2. ¢Haescuchado sobre un producto para combatir la resaca?

Tabla 3.
Escuchado sobre el producto para combatir la resaca.
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 155 40%
NO 229 60%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS

Figura 3.
Donde ha escuchado sobre el producto para la resaca.

u S|
mNO

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Anélisis e Interpretacion

El 60% de las personas encuestadas, indicaron que si han escuchado sobre los productos para combatir
la resaca, asi mismo el 40% de las personas mencionaron que no tienen conocimiento sobre un producto
gue pueda combatir la resaca luego de un evento.
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3. ¢Conoce como se puede evitar la resaca?

Tabla 4.
Conocimiento sobre como evitar la resaca.
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 126 33%
NO 258 67%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS

Figura 4.
Conocimiento sobre cémo evitar la resaca.

u S|
mNO

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS
Anélisis e Interpretacion

Dentro de la ciudad Loja, 384 personas encuestadas el 67% conoce como se puede evitar la resaca
después de un evento social, por lo que el 33% desconoce sobre la existencia del producto. Cabe
recalcar que las personas encuestadas, indicaron que si existiera un producto para evitar la resaca seria

de gran utilidad para la poblacion dentro de la ciudad de Loja.
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4. (Qué tipo de medicamento toma para combatir la resaca?

Tabla 5.
Tipo de medicamento para combatir la resaca.

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Complejo B 96 25%
Ibuprofeno 80 21%
Higadgras 51 13%

Sal de rehidratacion oral 41 11%
Sal de Andrews 116 30%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 5.
Tipo de medicamento para combatir la resaca

m Complejo B

H lbuprofeno

M Higadgras

H Sal de rehidratacion oral

m Sal de Andrews

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS

Andlisis e Interpretacion

El 30% de las personas encuestadas prefieren Complejo B, el 25% le gusta utilizar el Sal de
Andrews, el 21% el medicamento Ibuprofeno, el 13% consume la higadgras, el 11% prefiere la sal de

rehidratacion oral para combatir la resaca luego de un evento social.
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5. De las siguientes caracteristicas, ¢cual es el que prefiere al momento de combatir la resaca?

Tabla 6.
Caracteristicas para adquirir un producto para combatir la resaca.

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Recomendacion 84 22%
Experiencia personal 51 13%
Propiedades 34 9%
Precios 215 56%

TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 6.
Caracteristicas para adquirir un producto para combatir la resaca.

W Recomendacién
M Experiencia personal
B Propiedades

M Precios

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Anélisis e Interpretacion

En la ciudad de Loja se obtuvo los siguientes resultados de las encuestas realizadas en diferentes
sectores que el 56% mencionaron que la caracteristica para comprar un producto para combatir la resaca
es el precio, el 22% consideran cuando le recomiendan un producto o marca, y el 22% la experiencia

personal y las propiedades que tienen el producto.
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6. ¢Sabia usted que puede acceder a un kit para combatir la resaca?

Tabla 7.
Existencia de un kit para combatir la resaca.
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 278 72%
NO 106 28%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 7.
Conocimiento sobre la existencia de un kit para combatir la resaca.

mSl
mNO

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Andlisis e Interpretacion

En la ciudad de Loja se obtuvo los siguientes resultados de las encuestas realizadas en diferentes
sectores que el 72% no conoce se puede acceder por un kit para combatir la resaca luego de un evento
social, pero el 28% conoce que se pueda acceder por un Kit. Asi mismo mencionaron que es importante
que en el mercado local se pueda ofertar un kit completo, ya que por desconocimiento no saben que

producto se pueda consumir en ese momento.

23



7. ¢Estaria dispuesto a adquirir un kit para combatir la resaca?

Tabla 8.
Disposicion para adquirir un kit para combatir la resaca.

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 325 85%
NO 59 15%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS

Figura 8.
Disposicion para adquirir un kit para combatir la resaca.

u S|
mNO

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Andlisis e Interpretacion

En la ciudad de Loja las personas encuestadas mencionaron que estarian dispuestos a a adquirir un kit
para combatir la resaca, en un 85%, y el 15% de las personas encuestadas en los diferentes sectores de la
ciudad no estarian dispuestos a adquirir un kit para combatir la resaca, ya que ellos no asisten con

frecuencia a eventos sociales por lo que no lo ven necesarios.

24



8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un kit para combatir la resaca?

Tabla 9.
Valor dispuesto a pagar por el producto.
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
$3.50 a $4.00 314 82%
$4.50 a $5.00 44 11%
$5.50 a $6.00 26 7%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 9.
Valor dispuesto a pagar por el producto

1$3.50 a $4.00
m $4.50 a $5.00
B $5.50 a $6.00

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Andlisis e Interpretacion

Dentro de la ciudad de Loja, el 82% de la poblacion encuestada manifestaron que estarian dispuestos
a pagar entre $5,00 a $10,00 por el kit para combatir la resaca, el 11% de las personas pagarian entre
$11,00 a $15,00; por lo tanto, el 7% menciond que cancelarian entre $16,00 a $25,00 por el producto

innovador actual.
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9. ¢Por qué medio preferiria cancelar por un kit para combatir la resaca?

Tabla 10.
Medio para cancelar por el kit innovador.

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Efectivo 100 26%
Transferencia 106 28%
Aplicacion mévil 178 46%

TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 10.
Medio para conocer el kit innovador.

m Efectivo
B Transferencia

M Aplicacion movil

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Andlisis e Interpretacion

En el desarrollo del estudio de mercado en las personas de la ciudad de Loja, la poblacién de los
diferentes sectores el 46% prefiere cancelar por el producto a través de una aplicacion movil, un
porcentaje considerable del 28% considera que es viable cancelar mediante por transferencia
bancario, y el 26% se le hace mas facil realizar mediante pagos en efectivo por el valor del producto.
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10. ¢Por medio de qué red social, le gustaria enterarse sobre los beneficios de adquirir un kit de
combatir la resaca?

Tabla 11.
Red social mas utilizada.

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Facebook 153 40%
Instagram 125 32%
WhatsApp 83 22%
Twitter 23 6%

TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 11.
Red social més utilizada.

" Facebook
B Instagram
B WhatsApp

W Twitter

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Andlisis e Interpretacion

Mediante la recoleccién de datos de las encuestas y su debida tabulacion en la ciudad de Loja, se
puede encontrar que la red social que les gustaria para conocer sobre las propiedades del kit innovador,
seria el Facebook en un 40%, el 32% prefiere el Instagram, el 22% prefiere utilizar la herramienta social

WhatsApp para conocer los beneficios del producto actual.
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11. ¢En qué lugar le gustaria adquirir un kit para combatir la resaca?

Tabla 12.

Punto de Comercializacion del kit.

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
A domicilio 246 64%
Laboratorio de ISTS 50 13%
Farmacias 66 17%
Tiendas de barrio 22 6%
TOTAL 384 100%

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Figura 12.
Punto de Comercializacién del kit.

= A domicilio
M Laboratorio de ISTS
W Farmacias

m Tiendas de barrio

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Anélisis e Interpretacion

A través de la tabulacién de resultados de la muestra del estudio de mercado en la ciudad de Loja,
se puede evidenciar que las personas consideran que el 64% de las prefieren que la venta sea a domicilio,

el 17% le gustaria adquirir en una farmacia, por lo que el 19% quisiera adquirir el producto en las tiendas
de barrio o en el laboratorio del ISTS.

28



8.2.  Métodos de investigacion
8.2.1. Método fenomenoldgico.

Este método permite que el investigador se acerque a un fendmeno como sucede en una
persona, de modo que se accede a la conciencia de alguien para aprender lo que esa conciencia
manifieste con referencia a un fendmeno vivido. Esta entrevista es un encuentro entre un
entrevistado y un entrevistador a través del dialogo, que permite aprender un fendmeno mediante
el lenguaje. En esta se deja fuera todo juicio de valor, clasificacion, preconcepto, categorizacion o
prejuicio. El entrevistador es quien escucha, capta y convive con el fendmeno, que le llega a través
del discurso del entrevistado. Dicho discurso es recuperado por la misma persona, refiriéndose a
una vivencia experimentada en el presente o en el pasado y que ha quedado en su conciencia
porque le ha sido significativa. Es asi como el investigador fenomenoldgico recupera los discursos,
el habla, pero no para dar significado a la vivencia; por el contrario, es la vivencia la que ya se
encuentra significada por el entrevistado. El investigador solo efectla una observacion que plantea
el espacio-persona. (Lohmar, 2007)

En el proceso de investigacion se desarroll6 el método de investigacion el fenomenoldgico
a través de la técnica de investigacion la encuesta, con una muestra de 384 personas de las
diferentes parroquias de la ciudad de Loja, donde el objetivo fue de recolectar informacion sobre
el nivel de conocimiento de la forma adecuada de combatir los estragos de la resaca.

8.2.2. Método hermenéutico.

Este método permite penetrar en la esenciad de los procesos y fendmenos de la naturaleza,
la sociedad y el pensamiento al ofrecer un enfoque e instrumento metodolégico para su
interpretacion desde niveles de comprensién y explicacién que desarrolle la reconstruccion

(interpretacion) del objeto de investigacion y su aplicacion en la praxis social. La ciencia se
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comienza a construir desde la observacion y la interpretacion de sus procesos, y es aqui donde se
erige la hermenéutica como un enfoque metodologico que atraviesa toda la investigacion
cientifica.

La esencia del método hermenéutico dialéctico es el concepto de totalidad: las partes y
expresiones del proceso de investigacion pierden su esencia y naturaleza si son consideradas fuera
de esta, de forma independiente, por lo que adquieren sentido como partes inherentes al proceso
de investigacion. No habria totalidad sin las expresiones o partes del todo, lo que esta determinado
por la estructura de relaciones que se dan y que sustentan la significatividad de las expresiones y
las partes en sus relaciones. Este método se sustenta en un proceso de transito permanente y
dialéctico del todo a las partes o expresiones de la totalidad y de estas al todo, pero un todo
cualitativamente superior, determinado a través de la intencionalidad, de la hipotesis, del aporte
tedrico propuesto y su instrumento. (Matos Hernandez et al., 2012, pp. 1-96)

Para la aplicacion del método hermenéutico de la presente investigacion, se fundamentd
los principios y conceptos generales sobre las ventajas de ofertar un producto que radique en su
gran medida la sintomatologia que es provocada por el consumo de alcohol, a través de diferentes
fuentes bibliograficas que respaldaron la validez de la investigacion.

8.2.3. Método practico proyectual.

En todo problema lo primero que hay que hacer es definir el problema en su conjunto.
Servira para definir los limites en los que deberd moverse el disefiador. Definido el tipo de
problema se decidira entre las distintas soluciones: una solucion provisional o una definitiva, una
solucion puramente comercial o una que perdure en el tiempo, una solucién técnicamente

sofisticada o una sencilla y econémica. Descomponer el problema en sus diversos elementos. Esta
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operacion facilita la proyeccion ya que tiende a descubrir los pequefios problemas particulares que
se ocultan tras los subproblemas ordenados por categorias.

Una vez resueltos los pequefios problemas de uno en uno (y aqui empieza a intervenir la
creatividad, abandonando la idea de buscar una idea), se recomponen de forma coherente a partir
de todas las caracteristicas funcionales de cada una de las partes. El principio de descomponer un
problema en sus elementos para poder analizarlo procede del método cartesiano. Recoger los datos
necesarios para estudiar los elementos del problema uno por uno. (Aicher, 2014, p. 38)

A través del método practico proyectual, se utilizaron las estrategias de marketing para dar
a conocer mediante un producto a la poblacion, la importancia de combatir la resaca con los
medicamentos y formas adecuadas.

8.3.  Técnicas de investigacion
8.3.1. Observacion

La observacion es el proceso por el cual se recopila informacion usando uno de los cinco
sentidos, esto implica registrar los patrones de conducta de las personas, objetivos y sucesos de
una forma sistematica para obtener informacién sobre el fenémeno de interés. Aqui no interviene
la comunicacion con los de los alrededores. (Malhotra, 2008, p. 202)

La técnica de observacion ha permitido en el siguiente trabajo de investigacion identificar
la necesidad de ofertar un producto que ayude a combatir con los estragos de la cruda en beneficio
a la salud de la poblacion de la ciudad de Loja, considerando como es el nivel de conocimiento de

las personas de las diferentes parroquias a través de la observacion directa.
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8.3.2. Encuesta
Es unatécnica de investigacion y recopilacion de datos utilizados para obtener informacion.
Es considerado una de las técnicas de investigacion mas utilizadas para el sector del mercado ya
que permite obtener informacion real directamente de los consumidores.
Aplicando esta técnica en la siguiente investigacion nos permitira conocer las razones de
porque la poblacion optaria por la adquisicion de un Kit para combatir la resaca, considerando una
muestra de 384 personas de los diferentes barrios de Loja y asi poder determinar la viabilidad de

la oferta del producto.

9. Desarrollo de la Propuesta de Accion

9.1. Marca

Figura 13.
Marca Kalikai-Kit After Party.

Nota. Transversalidad Disefio Gréafico

KALIKAI- Kit After Party, consiste en ofrecer a la provincia y ciudad de Loja un

producto que ayude a combatir la resaca, luego de haber asistido a un evento social.
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9.2.  Filosofia del producto
9.2.1. Mision
Ofrecer a nuestros clientes un producto novedoso, garantizando su efectividad mediante

la utilizacion de medicamentos comprobados para aliviar los malestares.

9.2.2. Vision
Ser un proyecto innovador, encaminado a ofrecer un producto de Gtil para la poblacién

lojana que satisfaga las expectativas de los clientes al consumir nuestro producto.

9.2.3. Valores
e Calidad
e Confianza

e Profesionalidad

e Eficiencia.
Tabla 13.
Caracteristicas KALIKAI- Kit After Party.
PRODUCTO CARACTERISTICAS
. Sequro.
o Util.
Venta “Kit After Party” ° Eficaz.

Producto innovador para combatir la resaca.

Nota. Elaborada por los autores.

9.3.  Descripcion del producto
Ofrecer a los clientes de la ciudad de Loja un producto innovador que ayude a combatir la
resaca, luego de haber asistido a un evento social. Asi mismo en el proceso del producto se realizara

con medicamentos técnicamente comprobados para aliviar los malestares, este producto sera para
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al pablico en general mayor de edad, donde se enfoca el producto para la concientizacion de la

importancia de mejor la resaca a las personas gque asistan algun evento social.

Tabla 14.
Segmento objetivo.
Segmento Cantidad (personas)
Personas de la ciudad de Loja (Parroquias de la ciudad 275
de Loja)
Total 275

Nota: Estudiantes de la Carrera de Enfermeria ISTS

Problemas identificados.
e Tiempo de comercializacion.

e Canales de comunicacion.

9.3.1. Identificacién del producto

Ofrecer a los clientes de la ciudad de Loja un producto innovador que ayude a combatir la resaca, luego
de haber asistido a un evento social. Asi mismo en el proceso del producto se realizara con medicamentos
técnicamente comprobados para aliviar los malestares, este producto sera para al publico en general mayor
de edad, donde se enfoca el producto para la concientizacion de la importancia de mejor la resaca a las

personas que asistan algln evento social
9.3.2. Caracteristicas del producto
Es un producto innovador para combatir la resaca, que esta compuesto por:

e Personal capacitado

e Complejo B

e lbuprofeno

e Sal de rehidratacion oral

e Sal de Andrews

e Higadgras

e Hidraplus

e Mejoramiento de la resaca

e Recuperacién de las vitaminas
¢ Restablecimiento de la salud

e Caja personalizada
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e Etiqueta con instrucciones

9.3.3. Utilizacion del producto

Este servicio resulta idea para las personas naturales adultas con el fin de que puedan conocer sobre
las propiedades para combatir la resaca luego de asistir a un compromiso social. Este producto tendra
variedad de estrategias comerciales; como las de precio para ser accesible a cada una de las personas de la
ciudad de Loja; asi también estrategias de promocién para lograr el posicionamiento de la marca del
producto en la mente de los consumidores de la ciudad de Loja.

9.4. Plan de distribucion

Las caracteristicas del producto hacen gue se considere como un servicio de actualidad, innovador
y de calidad desarrollado por estudiantes de la Carrera de Enfermeria del Instituto Superior Tecnolégico
Sudamericano. Es por esto que el precio juega un papel fundamental al momento de su aplicacién, por lo
tanto, se basa en las necesidades de cada cliente de acuerdo a los temas de prevencion de problemas en la

salud.

Al ser un producto especializado, la venta del mismo depende directamente del precio y no de la
necesidad de su implementacidn, por lo que se podria decir que existe una relacion inversa: a mayor precio,

menor demanda y viceversa.

Partiendo bajo el supuesto que el 92% de la poblacion de Loja inscritos en la adquisicion del
producto como kit para combatir la resaca, el porcentaje de demanda cubierta, trasladando aquel valor a la
demanda total obtenida mediante la encuesta obtenemos un total de demanda cubierta el mismo que es 300
participantes, que podria considerarse como el mercado meta como objetivo del proyecto integrador de

carrera.

La oferta constituye el conjunto de proveedores dentro del mercado y la competencia actual que
debe enfrentar el producto, objeto del proyecto, si se trata de un nuevo servicio de capacitacion en el
procedimiento de inyectologia, se debe identificar cuales son los posibles sustitutos para asi poder

compararlos con la demanda actual.

En la actualidad existen varias instituciones a nivel local, nacional que realizan la venta de
productos para combatir la resaca, considerando las diferentes marcas de productos, tales como: Roche,
Bayer, Sanofi, Merck, gsk, Novartis, Abbot, Celgene, entre otros. En cuanto a la organizacion, la empresa
del producto con mayor participacion en el mercado son los mercados nacionales, quienes tienen mayor
acogida en el mercado, por lo que el mismo que son la mayor competencia en cuanto a oferta de productos

para combatir la resaca, considerandolos como instrumentos para analizar el mercado competir de la
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propuesta del proyecto integrador de carrera.
9.5. Plan de comercializacion

La comercializacién del producto es muy importante porque opera como un mecanismo de coordinacion
entre el equipo docente de carrera y estudiantes del nivel técnico de enfermeria y los consumidores; él
mismo que se trata de buscar el mayor nimero de posibles participantes dentro de la ciudad de Loja, lugares
a los cuales las personas acuden con frecuencia para optar por el producto del kit innovador. Por lo tanto,
la estrategia de distribucion debe ser a personas en general que deseen mejorar su resaca luego de un evento,
no olvidando que el principal proceso en la comercializacidn son las estrategias de promocion del producto

para poder captar mayor nimero de participantes.

Nuestro producto, de planificacién, organizacion y desarrollo de un proceso de adquisicion, se trata de
posicionar el producto en la mente de los participantes de la ciudad de Loja, por lo que se utilizaran las

siguientes estrategias de promocion y publicidad mismas que van orientadas a disminuir costos:

o Diferenciacion del servicio

e Ventaja competitiva

e Promocion a través de las redes sociales

e Difusién y venta directa al consumidor (marketing boca a boca)

e Comercializacion personalizada

9.5.1. Estudio técnico

Lo que se pretende dentro del estudio técnico del proyecto es el estudio de localizacion y las alternativas
que tiene su ubicacion, considerando la micro localizacion y la macro localizacion del proyecto integrador

en general.
9.5.2. Micro localizacién

Una vez analizada la macro localizacion se procede a analizar la micro localizacion, que consiste en
ubicar el sitio adecuado para el proyecto a realizar. La empresa de acuerdo a los factores antes analizados
se ubicard en las calles Miguel Riofrio entre Sucre y Rocafuerte, el mismo que cumple con las condiciones

necesarias que la empresa busca para cumplir con los objetivos planteados debido a la facilidad de acceso
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y un entorno factible. Se consideran las instalaciones del Instituto Superior Tecnolégico Sudamericano ya
que ahi se cuentan con los laboratorios de Enfermeria para poder adquirir el kit para combatir la resaca.

9.5.3. Macro localizacion

Dentro del estudio de mercado y una vez realizadas las encuestas a la muestra de la poblacién en
diferentes parroquias de la ciudad de Loja, se pueden determinar algunos posibles participantes de nuestro
producto “Kalykai- Combate la resaca”, kit innovador, donde puede ser comercializado a publico adulto en

general que desee consumir producto luego de la resaca causado por un evento social.
9.5.4. Precio

El precio del producto del kit para combatir la resaca, que se pretende ofrecer influye en los ingresos o
la maximizacion de las ganancias, el cual existe un equilibrio entre la oferta y la demanda en el mercado,
se obtiene el precio base del servicio que es el costo para posterior definir el precio de venta al pablico o al
consumidor final el cual presentan su grado de conveniencia y satisfaccion en la transaccion, condicionado

a la cantidad de personas que se adquiriran el kit innovador para las personas adultas.

Por tanto, en los estudios que se realiz6 a la poblacion de Loja basandonos en la encuesta los
mismos ya que la fijacion del precio del producto es mucha importancia porque se sabe hasta que cantidad
estan dispuestos a pagar por un kit para combatir la resaca, el mismo que estan dispuestos a pagar por el

producto con un precio entre $3,50 a $4,00 por la compra del kit contra la resaca
9.5.5. Mecanismos de promocién y publicidad
Aplicar estrategias publicitarias a través de medios digitales como Facebook, Instagram y
WhatsApp para incrementar ventas y participacion en el mercado de los servicios de

capacitacion.
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Figura 14.
Estadisticas redes sociales — fanpage.

Insights de la publicacion X

k. “¢Sabias que cuidar tu bienestar después de una fiesta es
S tan importante como disfrutar del evento en si? &= Yn ...

S deenero- (3

Impresiones de @ Alcance de Iz publicacién @) interaccion @
publicacion
4392 4053 253
Acciones @
O o - ‘e s s
47 33 3 1 1 0

Promocionar

Nota. Facebook Enfermeria ISTS.

9.6. Informe de inventario

De acuerdo con los requerimientos del proyecto, cada estudiante de la Tecnologia de Enfermeria
adquirio un kit para su respectiva comercializacion. Por consiguiente, se elaboraron un total de 280 Kits

para su distribucion y venta.

A continuacion, se detalla el estado actual del inventario:
Kits Disponibles: 280 unidades
Kits Vendidos: 238 unidades

Kits Restantes: disponibles en bodega 42
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9.7. Evaluacion de satisfaccion

(. INSTITUTO TECNOLOGICO ENFERMERIA
SUDAMER'CANO TECNICO SUPERIOR

' Hacewos gente de talentol

ENCUESTA DE SATISFACCION

La presente encuesta tiene como fin la obtencion de informacion para conocer la aceptabilidad

del servicio que ofertara la marca “KALIKAI”, a través de la idea de negocio Kit After Party.

Género
e Femenino ( )
e Masculino ( )
Edad
20- 27 afios ()
28- 34 afios ()
35- 41 afios ()
42 -48afios ()
49- 55 afios ()

1. ¢Cuél es su opinidn sobre la relacién calidad-precio del kit para disminuir los

sintomas de la resaca?

A. Excelente
B. Buena

C. Regular
D. Mala

2. ¢Queé tan satisfecho esté con el servicio al cliente recibido al adquirir el kit para

disminuir los sintomas de la resaca?
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A. Muy satisfecho
B. Satisfecho
C. Neutral

D. Insatisfecho

¢ Recomendaria el kit para disminuir los sintomas de la resaca a un amigo o

familiar?

A. Si, definitivamente
B. Si, probablemente
C. No estoy seguro

E. No, definitivamente no

¢ Como se entero del kit para disminuir los sintomas de la resaca?

A. Recomendacion de un amigo o familiar

B. Publicidad en redes sociales

C. Publicidad en linea (sitios web, blogs, etc.)
D. Publicidad impresa (revistas, periddicos, etc.)
E. Otro (especificar)

iGracias por su colaboracion!
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TABULACION DE RESULTADOS DE ESTUDIO DE MERCADO

1. Género

Figura 15.
Género.

r

= Masculino

B Femenino

L d

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Anélisis e interpretacion

La participacion esta equitativamente dividida entre hombres y mujeres.

2. Edad
Figura 16.
Edad.

F EDAD

M 20-27 anos
m 28-34 afios
m 35-41 afios
M 42-48 aios
W 49-55 afios

L y

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.
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Analisis e interpretacion

Las edades de los encuestados estan distribuidas uniformemente a lo largo de los rangos de
edad propuestos, mostrando una representacion variada dentro del grupo objetivo. Teniendo mayor
representatividad los grupos etarios que van de 20 a 39 afios con el 53,9%, seguido de 40 a 49 con
un 24,6%.

3. ¢Cudl es su opinidn sobre la relacién calidad-precio del kit para disminuir los

sintomas de la resaca?

Figura 17.
Calidad precio.

Calidad-Precio

= Excelente 138
M Buena 165

M Regular 27

H Mala 54

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Analisis e interpretacién

La mayoria de los encuestados califican la relacion calidad-precio del kit como "Excelente" o
"Buena", indicando una percepcion positiva del valor del producto. Teniendo en primer lugar

“Buena” con el 43%, seguido de Excelente con el 36%.
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4. ¢Como se enterd del kit para disminuir los sintomas de la resaca?

Figura 18.
Se enteraron de Kit para disminuir los sintomas de la resaca.

COMO CONOCIERON

= Recomendacion de
amigo/familiar

B Publicidad en redes sociales

M Publicidad en linea

M Publicidad impresa

| Otro

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Anélisis e interpretacion
Las respuestas muestran una mezcla de canales a través de los cuales los encuestados se
enteraron del kit, con una tendencia hacia la recomendacion de amigos o familiares con el 35% y

la publicidad en redes sociales con el 30%.

5. ¢Recomendaria el kit para disminuir los sintomas de la resaca a un amigo o familiar?

43



Figura 19.
Recomendacidn del kit.

Recomendacion

m Si probablemente

| Si definitivamente

H No estoy seguro

B No definitivamente no

 No probablemente no

Nota. Encuestas realizadas por los estudiantes de Primer Ciclo de la Carrera de Enfermeria ISTS.

Anélisis e interpretacion

Una gran parte de los encuestados indicaron que "definitivamente” o "probablemente”
recomendarian el kit a un amigo o familiar, representado por el 39% y 37% consecutivamente,

sugiriendo una buena aceptacion y disposicion a promover el producto.

10. Transversalidad

10.1. Transversalidad interna

Para el desarrollo del presente proyecto integrador se tuvo la siguiente transversalidad:

Tabla 15.

Transversalidad interna.
TECNOLOGIA  ACTIVIDAD OBJETIVO TRANSVERSAL
Tecnologia e Elaboracién de marcas Desarrollar la campafia
Superior en del producto y servicio a publicitaria de lanzamiento del
Disefio ofertar en el mercado servicio a ofertar a nuestros

local. participantes interesados en el
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e Asesoramiento en servicio que se comercializara en
estrategias publicitarias el mercado.

para posicionar

adecuadamente los

productos en el

mercado.

Nota. Descripcion de transversalidad.

10.2. Transversalidad externa

El proyecto en el semestre octubre 2023- febrero 2024 no tuvo transversalidad externa.

11. Presupuesto

PRESUPUESTO
PROYECTO INTEGRADOR
SEMESTRE OCTUBRE 2023 -FEBRERO 2024
KALIKAI- AFTER PARTY

Tabla 16.
Presupuesto proyecto integrador.

Carrera:

TS en Enfermeria

Producto ofertado por la carrera

Kalikai- After Party

Numero de estudiantes que intervinieron por proyecto: 231
(+) Cuota cobrada para el proyecto (Inversion): $ 600,00
(+) Ingreso venta del proyecto integrador: $ 833,00
(=)TOTAL DE INGRESOS INVERSION + VENTAS $ 1.433,00
(-) Costos y gastos del del proyecto: $ 600,00
(-) Devolucidn de inversion a los estudiantes $ 600,00
(=)UTILIDAD DEL PROYECTO INTEGRADOR $ 233,00
Valor de la utilidad entregada por estudiante $ 1,00
(-) Valor transferido por utilidades $ 231,00
(=) Sobrante de Transferencias $2,00

SALDO OTORGADO AL DEPARTAMENTO FINANCIERO:

(Valor en coordinacion)

Total Transferido a estudiantes:

INVERSION  $600,00 $831,00
UTILIDADES $231,00
VALOR DEVUELTO A CADA ESTUDIANTE $3,50
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Inversion $2.50

Utilidades $1,00

(9 estudiantes se devolvio invesion inicial de 2,50 = 22.50)
231* 3,50 = 808,50

9%2,50=22,50 TOTAL=831,00

Responsable por parte del ISTS del manejo de los recursos: Lcda. Betty Estrella, Mgs.

Responsable por parte de los estudiantes de la carrera delegada
Sr. Leonardo Costa Herrera

del cobro y recaudacion:

Nota: Docente responsable de la elaboracidn de los informes econémicos.

DETALLE INFORME ECONOMICO

Tabla 17.
Capital inicial.

CAPITAL INICIAL

240 estudiantes de la tecnologia superior en $600,00
Enfermeria aportaron el capital para iniciar con

las operaciones econémicas con el valor de $3, 50

clu

Documento de respaldo: Informe individual de los
tutores de las carreras.
TOTAL CAPITAL INICIAL $600,00

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.

VENTA DE PRODUCTOS

Tabla 18.
Ventas de Kalikai- After Party.
INGRESOS
N° de MISKIYA vendidos Valor unitario Valor total
(PVP)
238 Kits $3,50 $833,00
Total Ingresos $833,00

Nota. Docente responsable de la elaboracion de los informes econémicos.
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COSTOS Y GASTOS

Tabla 19.
Egresos incurridos en el desarrollo del producto.
EGRESOS Y GASTOS
Detalle Valor total
Egresos de produccion, empaquetado y comercializacion $600,00
Total egresos $600,00

Documento de respaldo: Facturas, recibos, notas de venta, etc.

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.

UTILIDAD DEL EJERCICIO

Tabla 20.
Resumen de la Utilidad Real en efectivo.

RESUMEN DE LA UTILIDAD NETA

Detalle Valor total
Total Ingresos por ventas $833,00
(-) Costos y gastos $600,00
Utilidad Neta del ejercicio $231,00

Documento de respaldo: Registro de ventas, estado de cuenta, listado de estudiantes deudores

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.

Tabla 21.
Utilidad del proyecto.

UTILIDAD A ESTUDIANTES

Detalle Valor total
La distribucion de utilidades se desarrollé para los 231 $231,00
estudiantes que ayudaron en la venta del producto.
Total de Utilidades $231,00

Documento de respaldo: Facturas, recibos, notas de venta, etc.

Nota. Docente responsable de la elaboracion de los informes econémicos.

Tabla 22.
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Distribucién de utilidades a estudiantes.

UTILIDAD A ESTUDIANTES

Detalle Valor total utilidades NUmero de Valor de Utilidad
estudiantes
La distribucion de utilidades se $233,00 231 $1,00

desarroll6 para los 231
estudiantes que cancelaron el
proyecto a tiempo.

Documento de respaldo: Transferencias efectuadas a estudiantes

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos

Tabla 23.
Devolucion a estudiantes.

TOTAL DE DEVUELTO/ TRANSFERENCIAS Y EFECTIVO POR ESTUDIANTE

Detalle Valor total

Valor devuelto a cada estudiante Capital + Utilidades $3,50
Inversion $2,50
Utilidades $1,00

Total de Capital + Utilidades $3,50

ANEXO 4. Documento de respaldo: Transferencias

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.
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12. Cronograma y Responsables

Tabla 24.
Cronograma.

OBJETIVO

ACTIVIDADES

RESPONSABLES OCTUBRE NOVIEMBRE

1 2 3 4 1

4

1. Realizar el estudio de mercado del servicio
que sera producido y comercializado bajo la
marca Kalikai - Combate la resaca a través
de una encuesta.

1. Elaboracién, aplicacién vy
tabulacion.
2. Presentacion de resultados.

Coordinadora de X X X
carrera
Equipo de docentes

2. Crear una nueva idea de negocio con la
marca Kalikai - After Party, mediante las
actividades.

1. Elaboracién de la estructura
organizacional.

2. Disefio de la imagen
corporativa.

3. Planificar y determinar el tema
de capacitacion.
4. Realizar una segmentacién de
mercado en funcion del sexo,
edad, gastos y preferencias de
consumidores.

Equipo docente X X X X

Transversalidad con
Disefio Gréafico

3. Desarrollar la publicidad de los bienes y
servicios creados bajo la marca Kalikai -
After Party, para informar del servicio.

1. Disefio de gréficos, textos,
etiquetas para medios impresos.
2. Creacion de redes sociales y
fanpage de los productos y
servicios de la marca.

Coordinadora de
carrera
Equipo de docentes
Transversalidad

4. Comercializar el servicio innovador en el
medio local, a través de un estudio de
ingresos, costos y gastos para asegurar
rentabilidad.

1. Planificacion, elaboracion y
ejecucion.
2. Presentacion de productos y
servicios.
3. Elaboracion de marketing.
4. Comercializacion del servicio.

Coordinadora de
carrera
Equipo de docentes

5. Ejecucion del proyecto.

1. Elaboracion de los Kits.
2. Planificacion de logistica.
3. Venta de los kits.

Coordinadora de
carrera
Equipo de docentes

6. Elaboracion del informe econémico.

1. Célculo de ingresos y egresos.
2. Recoleccion del dinero de
venta.

3. Célculo de ganancia y utilidad.

Coordinadora de
carrera
Equipo de docentes
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7. Elaborar y socializar el informe final, que
contenga el detalle de los resultados, para
motivar a los estudiantes a potencializar la
produccién y comercializacion de productos.

1. Recopilar de informacion
econémica-financiera de los
resultados de la comercializacion
del producto.
2. Levantamiento de evidencia
fisica y digital.

Coordinadora de
carrera
Equipo de docentes

X X X X

Nota. Elaborada por los autores.
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13. Conclusiones y Recomendaciones

13.1.

Conclusiones
Se determin0 la necesidad de comercializar el Kit After Party mediante el estudio
de mercado que nos muestra como resultados una gran cantidad de poblacion
aceptando la necesidad de este producto con el fin de aliviar sus sintomas de
resaca y asi mismo contengan las indicaciones para su uso.
Se desarroll6 en los estudiantes aptitudes y actitudes para generar
emprendimientos y asi poder insertarlos en el ambiente laboral facilmente.
Se buscé el apoyo en la transversalidad con otras carreras como disefio gréfico
para obtener un resultado 6ptimo en la presentacion del producto.
Para ofertar el producto se utilizo las redes sociales, lo que aumentd la expectativa

de consumidores como las ventas.
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13.2.

Recomendaciones

Establecer mecanismos para monitorear la satisfaccion del cliente y recopilar
comentarios sobre el producto, de esta forma realizar ajustes en el mismo, la
comercializacion y la distribucion seglin sea necesario para mejorar continuamente
la experiencia del cliente y aumentar las ventas.

Cultivar una mentalidad de crecimiento y capacidad de iniciativa buscando
oportunidades laborales, e incluir a los estudiantes a ser proactivos en la
identificacion de problemas y la blasqueda de soluciones innovadoras, asi como
aprovechar sus propios recursos y habilidades.

Promover la importancia de trabajar en equipo y aprovechar las fortalezas y
habilidades complementarias de diferentes disciplinas para lograr un resultado
Optimo, cdmo la colaboracion con el disefio grafico es solo un ejemplo de como la
transversalidad puede enriquecer el desarrollo y la presentacion del producto.

Se sugiere mantener una presencia activa en estas plataformas, interactuando con
los clientes, compartiendo contenido relevante y utilizando técnicas de
segmentacion para maximizar el impacto de nuestras campafias. Ademas, es
importante monitorear y analizar constantemente los resultados para ajustar una
nueva estrategia segin sea necesario y seguir impulsando el éxito de nuestro

producto en el mercado.
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15. ANEXos

Anexo 1: Formato de técnica de investigacion aplicada.

[- INSTITUTO TECNOLOGICO ENFERMERIA
SUDAMERICANO - TECNICO SUPERIOR
' Hacewos gente de talentol

ENCUESTA
La siguiente encuesta tiene la finalidad de determinar la posibilidad de ofertar un producto innovador
para combatir la resaca luego de haber asistido a un evento social. Le solicitamos de la manera mas
comedida se digne dar respuesta a las siguientes preguntas, para lo cual preciso de su informacion veraz

y confiable: Sefiale con una X la respuesta correcta.

1. Edad:
20- 27 afos ()
28- 34 afios ()
35- 41 afios ()
42 -48afios ()
49- 55 afios ()
2. ¢(Ha escuchado sobre un producto para combatir la resaca?
SI() NO (')
3. ¢ Conoce cdmo se puede evitar la resaca?
SI() NO ()
4. ¢ Qué tipo de medicamento toma para combatir la resaca?
Paracetamol () Ibuprofeno ( ) VitaminaB ( )
Sal de rehidratacion oral () Sal de Andrews ()

5. ¢De las siguientes caracteristicas, ¢cual es el que prefiere al momento de combatir la resaca?

Recomendacion ()
Experiencia personal ()
Propiedades ()
Precios ()

6. Sabia usted que puede acceder a un kit para combatir la resaca?

SI( ) NO ()
7. Estaria dispuesto a adquirir un Kit para combatir la resaca?
SI( ) NO ()

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un kit para combatir la resaca?
$5.00 a $10.00 ()
$11.00a%$15.00 ()
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$16.00a%$20.00 ()
$21.00a%$25.00 ()
9. Por qué medio preferiria cancelar por un Kit para combatir la resaca?
Efectivo ()
Transferencia ()
Depdésito bancario ()
10. ¢Por medio de que red social, le gustaria enterarse sobre los beneficios para adquirir un kit
de combatir la resaca?
Facebook  ( )
Instagram ()
Twiter ()
Whatsapp ()
11. En qué lugar le gustaria adquirir un kit para combatir la resaca?

A domicilio ()
Laboratorios de ISTS ()
Farmacias ()
Tiendas de barrios ()

jGracias por su colaboracion!
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Anexo 2: Acta de cierre de proyecto integrador.

( INBTITUTE TECHNOLOGICO ENFERMERLA
SUBAAEHICANS BN e
ACTA DE CIERRE DE PROYECTO INTEGRADOR

En la ciudad de Loja, siendo las 10:00 horas del dia viernes, 09 de febrero de 2024, se retinen las
autoridades, docentes y estudiantes que conforman la carrera de Enfermeria, del Instituto Tecnol6gico
Superior Sudamericano, con el propdsito de tratar el siguiente orden del dia:

e Socializar resultados del proyecto integrador periodo octubre 2023 - febrero 2024.
Firma de acta, estableciendo el cierre del proyecto integrador del semestre octubre 2023
- febrero 2024.

e C(Clausura

PUNTO UNO: La coordinadora de la carrera de Enfermeria del ISTS, Lcda. Betty Estrella, procede
a socializar los proyectos elaborados, dando a conocer los resultados obtenidos del producto ofertado
en el semestre octubre 2023 — febrero 2024

PUNTO DOS: Tanto docentes, como estudiantes, de acuerdo al informe presentado acuerdan que el
cierre del proyecto integrador es el mismo que se ha cumplido al 100% en sus objetivos.

PUNTO TRES: Una vez presentados los resultados y realizado el cierre del proyecto integrador del
semestre octubre 2023 — febrero 2024 se procede a la clausura de la reunién.

Para constancia de lo antes mencionado firman en unidad de acto, docentes y presidente de la carrera.

Leda. Betty Bstrella Tobres ENFERMERIA

COORDINADORA DE LA TECNOLO(('.A - BNF Rt L o

CI: 1103509301 spaaena COORDINACION

Lc arla Guayan lina Md. Karina Morocho Cevallos

SECRETARIA DOCENTE

CI: 1104093024 Cl: 1104969123

. Maria Alejandra Infante Leda. Katherine Encalada Villafuerte

DOCENTE DOCENTE
CI: 1105019085 CI: 1105105272
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Leda. An rea Gordillo Lozano
DOCENTE

CL: 11105754749

Lcda. Paula Brito Tamayo
DOCENTE

CI: 1150480976

Md. Santiago Gutiérrez Herrera
DOCENTE
CI: 1105022543

i

Md. Da L6pez Martinez
DOCENTE

CI: 1150547055

Bqf. Gabriela Estrafja Estrada
DOCENTE
CI: 1104266737

58



Anexo 3: Matriz de seguimiento proyecto integrador.

(. INSTITUTO TECNOLOGICO A TAMENTO DE
' SUDAMERICANO I NV INVESTICACION E

Hacenes gevite de tolentol INNOVAGION

MATRIZ DE SEGUIMIENTO DE ACTIVIDADES CUMPLIDAS EN PROYECTO
INTEGRADOR DE CARRERA

TEMA DEL PROYECTO: Elaboracién y comercializacién de un kit, que ayude a combatir las molestias provocadas después del consumo excesivo de alcohol, desarrollado por los
estudiantes del Nivel Técnico Superior de la Carrea de Enfermeria del ISTS para el periodo octubre 2023- febrero 2024

DOCENTES RESPONSABLES: Md. Santiago Gutiérrez Herrera, Md. Karina Morocho Cevallos, Bgf. Gabriela Estrada Estrada, Lcda. Paula Brito Tamayo, Lcda. Katherine Encalada
Villafuerte, Mgs, Lcda. Karla Guayanay Molina, Lcda. Andrea Gordillo Lozano, Mgs, Lcda. Betty Estrella Torres, Lcda. Maria Alejandra Infante Davila

Tabla 25.
Matriz de seguimiento de actividades.
ACTIVIDA REVISIO
D N
NOMBRE DE LA ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA AVANCE RESPONSABLE FECHA FIRMA
Yo i )
Determinacién del Problema Md. Santiago Gutiérrez Herrera 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024 ~ =
Planteamiento de la Problemitica Md. Karina Morocho Cevallos 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024 ——_
Elaboracién de la Justificacién Med. Dayanna Lépez Martinez. 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024 v
Planteamiento de Objetivos Lcda. Paula Brito Tamayo 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024
Recopilacién del Marco Teérico Lcda. Katherine Encalada 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024 g E
Villafuerte =
Formulacién de Metodologia Lcda. Karla Guayanay Molina 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024 .
Propuesta de Acciéon o Desarrollo Lcda. Andrea Gordillo Lozano 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024
Elaboracién del Presupuesto Lcda. Betty Estrella Torres 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024
Presentacién final del Proyecto Lcda. Maria Alejandra Infante 100% Lcda. Maria Alejandra Infante 03/02/2024
Davila
PORCENTAJE DE 100%
CUMPLIMIENTO o s

©

Infante Davila

coo m: |NVESTIGACIONE
N QVAMEHROND

DEPAR TAMNTG
Nva'nc»c
INNOVACION

LUNRIINACION

00



Anexo 4: Matriz Resumen Evaluativa.

(- INSTITUTO TECNOLOGICO I Y
. SUDAM ERICANO TECNICO SUPERIOR

Hacewos gente de talento!

SEMESTRE: OCTUBRE 2023 - FEBRERO 2024
CARRERA: TECNICO SUPERIOR EN ENFERMERIA

TEMA DEL PROYECTO INTEGRADOR: Elaboracion y comercializacion de un kit, que ayude a combatir las molestias provocadas después del consume excesivo
de alcohol, desarrollado por los estudiantes del Nivel Técnico Superior de la Carrera de Enfermeria del ISTS para el period octubre 2023- febrero 2024

Tabla 26.
Matriz resumen evaluativa.
ECS)SI\;I(E:-:_II:\I/(? C?S METODOLOGIA PROPUESTA DE EVALUACION RESULTADOS OBTENIDOS
ACCION
Determinar la necesidad de ) (_)frecer a IOS’. clientes de la .
comercializacion de un KIT AETER Método ciudad de Loja un producto La idea del KIT AFTER
PARTY, enfocado en salud a través de un Fenomenoldgico. innovador que ayude a combatir | PARTY fue un éxito debido a | Se Desarrollo variedad de
studio de Mercado con la aplicacion de Ia_re_saca, luego de habe_r la gran acogida por parte de las estrgtegias comercial'es; como las de
una encuesta, para ofrecer un producto as_lstldo a un evento social. Asi personas, a I/as gue se las precio para ser acce5|b_les a cada una
que sea (il para la poblacién. mismo en el proceso del comercializo, se pudo dar a de las personas de la ciudad de Loja;
producto se realizara con conocer la importancia del asi mismo estrategias de promocion
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Desarrollar habilidades para la

planificacién, ejecucion y evaluacién de

proyectos de salud, meidnate el
emprendimiento, para ofrecer un
producto innovador.

Método Hermeneutico.

Crear una nueva idea de negocio con la
marca KALIKAI-“Suerovit” Fosrtalece

tu salud, mediante la transversali
para dar a conocer el servicio a o

o~

Método Prictico

d, Proyectual.

medicamentos técnicamente
comprobados para aliviar los
malestares, este producto serd
para el publico en general
mayor de edad, donde se enfoca
el producto para la
concientizacion de la
importancia de mejorar la resaca
a las personas que asistan algin
evento social.

N

producto desde diferentes
lugares dentro de la ciudad,
esto hizo que la utilidad del
producto se divulgue entre mds
personas y pueda
comercializarse tal como se lo
paplanteé desde el inicio,
cumpliendo los objetivos
esperados.

para lograr el posicionamiento de la
marca del producto en la mente de
los consumidores de la ciudad de
Loja.

= -
Lcda. Betty Estrella

COORDINADOR DE CARRERA

lla, Mgs.

B(x

AN_J
“Ing. JagRsor’ Quevedo, Mgs.

COORDINADOR INVESTIGACION E INNOVACCION (

LF SUDAMERICAND
DEPAATAMENTO

'NV INNOVACION

CUNRNINACION

k)
wca{zm-:croa DED 9
_ EINNOVACION Z :
. M b
Don
. AMERC
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Anexo 5: Informe final econémico.

(- INSTITUTO TECNOLOGICO Sl Ll
. SUDAMERICANO TECNICO SUPERIOR

Hacewos gente de talentol

INFORME FINAL ECONOMICO

En la ciudad de Loja, siendo las 10:00 horas del dia viernes, 09 de febrero de 2024, se reinen
las autoridades, docentes y estudiantes que conforman la carrera de Enfermeria, del Instituto
Tecnoldgico Superior Sudamericano, con el propdsito de brindar el informe econémico del
proyecto integrador octubre 2023 — febrero 2024 por parte de la coordinadora de carrera la
Lcda. Betty Estrella Torres, Mgs.

Tabla 27.

Presupuesto proyecto integrador.
Carrera: TS en Enfermeria
Producto ofertado por la carrera Kalikai- After Party
Numero de estudiantes que intervinieron por proyecto: 231
(+) Cuota cobrada para el proyecto (Inversién): $ 600,00
(+) Ingreso venta del proyecto integrador: $ 833,00
(=)TOTAL DE INGRESOS INVERSION + VENTAS $ 1.433,00
(-) Costos y gastos del del proyecto: $ 600,00
(-) Devolucidn de inversion a los estudiantes $ 600,00
(=)UTILIDAD DEL PROYECTO INTEGRADOR $ 233,00
Valor de la utilidad entregada por estudiante $ 1,00
(-) Valor transferido por utilidades $ 231,00
(=) Sobrante de Transferencias $2,00
SALDO OTORGADO AL DEPARTAMENTO (Valor en coordinacion)

FINANCIERO:

Total Transferido a estudiantes:
INVERSION  $600,00 $831,00

UTILIDADES $231,00

VALOR DEVUELTO A CADA ESTUDIANTE
Inversion $2.50

Utilidades $1,00

(9 estudiantes se devolvio invesion inicial de 2,50 = 22.50) 33,50

231* 3,50 = 808,50

9*2,50=22,50 TOTAL-=831,00

Responsable por parte del ISTS del manejo de los recursos: Lcda. Betty Estrella, Mgs.

Responsable por parte de los estudiantes de la carrera delegada
» Sr. Leonardo Costa Herrera
del cobro y recaudacion:

Nota: Docente responsable de la elaboracidn de los informes econémicos.
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DETALLE INFORME ECONOMICO

Tabla 28.
Capital inicial
CAPITAL INICIAL
240 estudiantes de la tecnologia superior en $600,00

Enfermeria aportaron el capital para iniciar con
las operaciones econdmicas con el valor de $3, 50
clu

Documento de respaldo: Informe individual de los
tutores de las carreras.

TOTAL CAPITAL INICIAL $600,00

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.

VENTA DE PRODUCTOS

Tabla 29.
Ventas de Kalikai- After Party
INGRESOS
N° de MISKIYA vendidos Valor unitario Valor total
(PVP)
238 Kits $3,50 $833,00
Total Ingresos $833,00

Nota. Docente responsable de la elaboracion de los informes econémicos.

COSTOS Y GASTOS
Tabla 30.
Egresos incurridos en el desarrollo del producto.
EGRESOS Y GASTOS
Detalle Valor total
Egresos de produccion, empaquetado y comercializacion $600,00
Total egresos $600,00

Documento de respaldo: Facturas, recibos, notas de venta, etc.

Nota. Docente responsable de la elaboracion de los informes econémicos.
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UTILIDAD DEL EJERCICIO

Tabla 31.
Resumen de la Utilidad Real en efectivo.

RESUMEN DE LA UTILIDAD NETA

Detalle Valor total
Total Ingresos por ventas $833,00
() Costos y gastos $600,00
Utilidad Neta del ejercicio $231,00

Documento de respaldo: Registro de ventas, estado de cuenta, listado de estudiantes deudores

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.

Tabla 32.
Utilidad del proyecto

UTILIDAD A ESTUDIANTES

Detalle Valor total
La distribucion de utilidades se desarrollé para los 231 $231,00
estudiantes que ayudaron en la venta del producto.
Total de Utilidades $231,00

Documento de respaldo: Facturas, recibos, notas de venta, etc.

Nota. Docente responsable de la elaboracién de los informes econémicos.

Tabla 33.
Distribucién de utilidades a estudiantes.

UTILIDAD A ESTUDIANTES

Detalle Valor total utilidades Namero de Valor de Utilidad
estudiantes
La distribucion de utilidades se $233,00 231 $1,00

desarroll6 para los 231
estudiantes que cancelaron el
proyecto a tiempo.

Documento de respaldo: Transferencias efectuadas a estudiantes

Nota. Docente responsable de la elaboracion de los informes economicos

Tabla 34.
Devolucioén a estudiantes.

TOTAL DE DEVUELTO/ TRANSFERENCIAS Y EFECTIVO POR ESTUDIANTE

Detalle Valor total

Valor devuelto a cada estudiante Capital + Utilidades $3,50
Inversion $2,50
Utilidades $1,00
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Total de Capital + Utilidades

$3,50
ANEXO 4. Documento de respaldo: Transferencias

Nota. Docente responsable de la elaboracion de los informes econémicos.

Sr. Leonardo Costa Herrera.

REPRESENTANTE ESTUDIANTIL
CI: 1104018963

CI:1103509301

K@ =

ENFERMER!~

TECNICO S+
s

2 COORDINACION

srowonca
URAREERNA
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Anexo 6: Acta de cesion de derechos.

EKE 00 RERSANS E:NF:' T A S

. sacenvw ~w-—'- ‘!o- Catmare
ACTA DE CESION DE DERECHOS DE PROYECTO DE INVESTIGACION

Loja, 14 de febrero del 2024

Conste por el presente documento la Cesion de los Derechos de proyecto de

investigacion de conformidad con las siguientes cldusulas:

PRIMERA. - Por sus propios derechos; Docentes del Equipo de Carrera, Lcda.
Betty Estrella Torres, Med. Santiago Gabriel Gutiérrez Herrera, Med. Karina Morocho
Cevallos, Leda. Maria Alejandra Infante, Leda Karla Guayanay Molina, Med. Dayanna
Lépez Martinez, Leda Katherine Encalada Villafuerte, Leda. Cisne Gordillo Lozano,
Lcda. Paula Brito Tamayo y Bqf. Gabriela Estrada, en calidad de autores del proyecto
integrador de carrera; y, los estudiantes de la Carrera del Nivel Técnico Superior en
Enfermeria, en calidad de autores del proyecto integrador de carrera; mayores de edad

emiten la presente acta de cesion de derechos.

SEGUNDA. - La Carrera del Nivel Técnico Superior en Enfermeria, realizé la
Investigacion titulada Kalikai- After Party: "Elaboracion y comercializacién de un
kit, que ayude a combatir las molestias provocadas después del consumo excesivo de
alcohol, desarrollado por los estudiantes del Nivel Técnico Superior de la Carrera de
enfermeria del ISTS para el periodo octubre 2023- febrero 2024, en el Instituto

Superior Tecnolégico Sudamericano de Loja.

TERCERA. - Es politica del Instituto Superior Tecnolégico Sudamericano que

los proyectos integradores de carrera se apliquen y materialicen en beneficio de la

comunidad.

CUARTA. - Los comparecientes en calidad de autores, por medio del presente
instrumento, tienen a bien ceder en forma gratuita sus derechos de proyecto integrador

de carrera titulado _ Kalikai- After Party: "Elaboracién y comercializacién de un ki,



que ayude a combatir las molestias provocadas después del consumo excesivo de
alcohol, desarrollado por los estudiantes del Nivel Técnico Superior de la Carrera de
enfermeria del ISTS para el periodo octubre 2023- febrero 2024, a favor del Instituto
Superior Tecnoldgico Sudamericano de Loja; y, conceden autorizacion para que el
Instituto pueda utilizar esta investigacion en su beneficio y/o de la comunidad, sin

reserva alguna.

QUINTA. — Aceptacion. - Las partes declaran que aceptan expresamente todo
los estipulado en la presente cesion de derechos.
Para constancia sus criben la presente cesion de derechos, en la ciudad de Loja, en el
mes de febrero del aio 2023.

[

Leda. Bdity Estrella Estrella, Mgs. Sr. Leonardo Costa Herrera.
COORDINADORA DE LA CARREA REPRESENTANTE ESTUDIANTIL
CI:1103509301 CI: 1104018963

(.. * ENF ENFERMER!A

TECNICO SUPFRINW

spsasae COORDINACIAN

68



Anexo 7: Evidencias estadisticas de redes sociales.

Para la promocion y publicidad del Proyecto Integrador se utilizo las siguientes redes

sociales: Facebook, Instagram y WhatsApp, plataformas en donde se publicé:

. Video informativo

Figura 20.
Arte informativo.

Insights de la publicacion X

“iSabias que cuidar tu bienestar después de una fiesta es

e tan importante como disfrutar del evento en si? & Yn ...

= S deenero- 3

Impresiones de © Alcance de la publicacién @) Interaccion @
publicacion
4392 4053 253
Acciones ©
O o - " X =y
47 33 3 1 1 0

Promocionar

Nota: Tomado de Facebook, Enfermeria ISTS.

VIDEO INFORMATIVO (Facebook)

Tabla 35.
Estadisticas de video informativo.
FECHA DE PERSONAS

PUBLICACION ALCANZADAS

INTERACCIONES LIKES COMPARTIDO

09 de enero de 2024  4.053

253

47

60

Nota: Elaborado por los autores.

69



Anexo 8: Evidencias Fotograficas.

Figura 21.
Armado de los kits "After Party”

Nota: Imagen tomada por los autores.

Figura 22.
Kits After Party.

Nota: Imagen tomada por los autores.
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Figura 23.
Devolucién de ganancia a estudiantes del Kit “After Party ”.

Nota: Imagen tomada por los autores.
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Anexo 9: Facturas.

Figura 24.
Factura farmacias cuxibamba.

Nota. Factura farmacias cuxibamba.
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Figura 25.
Factura plasticos del sur.

Nota. Factura plasticos del sur.
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Figura 26.
Factura cyberpower computers.

Nota. Factura plasticos del sur.
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Anexo 10: Firmas de devolucion de dinero.

Figura 27.
Hoja de firmas de devolucién.

Nota. Hoja de firmas de devolucién.
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Figura 28.
Hoja de firmas de devolucidn.

Nota. Hojas de firmas de devolucién.
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Anexo 11: Poster Cientifico.

Figura 29.
Poster cientifico.

(. INSTITUTO TECNOLOGICO
SUDAMERICANO :NF AR5

' Hacewos qente de talentol

“Elaboracion y comercializaciéon de un kit, que ayude a combatir las molestias
provocadas después de consumo excesivo de alcohol, desarrollado por los
estudiantes del Nivel Técnico Superior de la Carrera de Enfermeria del ISTS del

periodo octubre 2023 - febrero 2024".
DR. LOPEZ MARTINEZ, KC. GUAYANAY MOLINA, SG. GUTIERREZ HERRERA, KE. MOROCHO CEVALLOS, PC.
BRITO TAMAYO, AC. GORDILLO LOZANO, KC. ENCALADA VILLAFUERTE, MA. INFANTE DAVILA, BC. ESTRELLA
TORRES, GP. ESTRADA ESTRADA.

(K ?ALIKAI

W ncroduccion etodologia

Y 5 5z %
- Para la ejecucién del proyecto nos basamos en el método
El consemo de slcohl deniro de 12 poblacién €MLY fenomenaiogico, para el cual se realizo ol sstudio de
T ORI | dol cohsumo, entral los due mercado mediante encuestas para conocer las necesidades
teanﬁos dolorp e Hateee vomito aci?iez y preferencias del consumidor, para la parte investigativa
estomacal, temblores, deshidratacién. Los cuales en la gt}llzam;)s g}bl'metpfqo hermlene?tlclqd tz’asgndonos erl | ia
mayoria de 05 casos hay desconocimiento por parte de [ueduce? DIOETEfcs con la fnaldad de conocer o
la poblacién en como tratarlos, de ahi surge la propuesta Icohol. Final | & dal stod £t
de un kit, que contenga los farmacos adecuados para el Qlconoimiina mente, conild ayudef CEMELoco, pracico
tratamierzntg T e e alitataca con las proyectual realizamos la elaboracién de los kits con los
: W ’ medicamentos y las instrucciones para su uso Yy
e iEia qUe cliconsumidor sepa comercializacién, finalazando con la socializacion del

como medicarse de manera correcta. proyecto a los estudiantes y autoridades de la institucién.
Informe Econémico Xy
£
INVERSION PARA INICIO GASTOS PARA PROYECTO INTEGRADOR VENTAS KIT *ER PARTY
-

DE PROYECTO INTEGRADOR

Nro. de estudiantes Cantidad por Total Detalle Valor Unitario Valor Total Detalle Valor Unitario Valor Total

participantes participantes Insumos Médicos 417,20 | Ingresos Totales 808,50
240 2,50 600,00 Empaque Kit 102,80 Devolucion 3,50 808,50
Impresién Logos e 25,00 inversion a
Indicaciones estudiantes
UTILIDADES DEL PROYECTO Tarjetas 20,00 | sawo { | 00,00
Impresién Informe 35,00
Nro. Kit After Party  Valor Unitario Total y Poster Cientifico
Vendidos | Total Gastos 600,00
231 | 3,50 808,50

Objetivos Conclusiones

* Se determiné la necesidad de comercializar el Kit After Party
e Determinar la necesidad de comercializar un KIT AFTER mediante el estudio de mercado que nos muestra como
PARTY, enfocado en la salud a través de un estudio de resultados una gran cantidad de poblacién aceptando la

mercado.

« Desarrollar habilidades para la planificacién, ejecucion y
evaluacion de proyectos de salud, mediante el
emprendimiento.

e Ejecutar un campafia de marketing mediante el uso de
redes sociales insitucionales y de la carrera.

de resaca y asi mismo contengan las indicaciones para su uso.

ambiente laboral facilmente.

presentacién del producto.

aumenté la expectativa de consumidores como las ventas.

Nota. Imagen hecha por los autores.

necesidad de este producto con el fin de aliviar sus sintomas

Se desarrollé en los estudiantes aptitudes y actitudes para
generar emprendimientos y asi poder insertarlos en el

Se buscé el apoyo en la transversalidad con otras carreras
como disefio grafico para obtener un resultado 6ptimo en la

Para ofertar el producto se utilizé las redes sociales, lo que



