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RESUMEN:

Los emprendimientos utilizan activamente
Facebook e Instagram, publicando contenido
que varia desde promociones y anuncios de
productos hasta concursos y actualizaciones.
La frecuencia de publicaciones y el tipo de
contenido influyen en el nivel de interaccion con
la audiencia. La presente investigacion tiene
como objetivo Evaluar el alcance de las redes
sociales Facebook e Instagram en la captacion
de clientes de los emprendimientos de venta
de celulares en la ciudad de Chichigalpa en el
periodo de abril -agosto del 2024, La metodologia
de la investigacion fue cuantitativa, descriptiva y
de corte trasversal, se realizaron entrevista a los
duenos de los emprendimientos y encuesta y a los
clientes, Los emprendimientos utilizan Facebook
e Instagram de manera activa, con una frecuencia
60% variada en sus publicaciones La interaccion
con la audiencia es generalmente positiva, un
71.67% dijo que diario revisan las publicaciones
de los emprendimientos, con un aumento en el
compromiso cuando se realizan promociones 0
concursos. Segun el resultado de la entrevista
las publicaciones en Instagram tienden a generar
mas interaccion visual, especialmente entre el
publico joven, mientras que Facebook proporciona
un alcance mas amplio y diverso. Las campafas
publicitarias pagadas en ambas plataformas han
mostrado ser efectivas para aumentar el alcance
y captar nuevos clientes.

Palabras Claves: Emprendimientos, Redes
sociales, Campanas publicitaria y Alcance

ABSTRACT:

Startups actively use Facebook and Instagram,
posting content ranging from promotions and
product announcements to contests and updates.
The frequency of publications and the type of
content influence the level of interaction with the
audience. The objective of this investigation is to
evaluate the reach of the social networks Facebook
and Instagram in attracting customers of cell
phone sales ventures in the city of Chichigalpa in
the period from April to August 2024. The research
methodology was quantitative. descriptive and
cross-sectional, interviews were conducted with
the owners of the businesses and a survey with
the clients. The businesses actively use Facebook
and Instagram, with a 60% varied frequency in their
publications. The interaction with the audience is
generally positive, 71.67% said that they review
the publications of the ventures every day, with
an increase in commitment when promotions or
contests are carried out. According to the results of
the interview, posts on Instagram tend to generate
more visual interaction, especially among young
audiences, while Facebook provides a broader and
more diverse reach. Paid advertising campaigns
on both platforms have been shown to be effective
in increasing reach and attracting new customers.

Keywords: Entrepreneurship, Social networks,
Advertising campaigns and Outreach

INTRODUCCION
La presente investigacién tiene como objetivo
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es Identificar el uso actual de las redes
sociales (Facebook e Instagram) por parte de
los emprendimientos de venta de celulares
incluyendo la frecuencia de publicaciones, tipos
de contenido compartido y nivel de interaccion
con la audiencia en la ciudad de Chichigalpa, los
cuales los emprendimientos de ventas de celulares
fueron : Ac Celulares, Comunicell , Celulares
y Accesorios Elissa y Tecnocenter , los cuales
fueron la entrevista a los duefios compuesta por
10 preguntas abiertas validadas por el un experto
en investigacion , y las encuestas a los clientes
con 15 preguntas a través de la escala Likert con
un validacion de 0.96 , las encuesta aplicadas
a 60 clientes de los emprendimientos. El alcance
de la investigacion se logré una interaccién con
los duefios dando como resultados que tres ellos
estan de continua interaccion en Facebook e
Instagram, utilizando hasta publicidad pagada.
Segun la pregunta de investigacion ;Cual es
el alcance de las publicaciones en Facebook
e Instagram para estos emprendimientos en
términos de interacciones y visibilidad?

Esta investigacion es util para la comunidad de
Chichigalpa, los resultados de esta investigacion
tienen el potencial de impactar directamente en
el éxito de los emprendedores locales. Entender
coémo utilizar de manera efectiva Facebook e
Instagram para captar clientes permitira a los
pequeios negocios mejorar sus estrategias de
marketing, aumentando sus ventas y fortaleciendo
la economia local. Ademas, la investigacion
puede servir como una guia practica para otros
emprendedores en sectores similares, que
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buscan optimizar su presencia digital y maximizar
SUS recursos.
Segunlosresultadosel60%delosemprendimientos
de celulares en Chichigalpa utilizan las redes
sociales de manera frecuente (diaria o semanal),
lo que refleja la importancia de estas plataformas
para los negocios. El 93.33%, de los encuestados
respondié que si utilizd Facebook o Instagram
para buscar informaciéon antes de comprar su
celular.

Los emprendimientos Comunicell y AC Celulares
destacan que las redes sociales han tenido un
impacto superior comparado con la publicidad
tradicional. La capacidad de segmentacion y
la interaccidén directa son vistas como ventajas
claves. Celulares y Accesorios Elissa vy
Tecnocenter también reconocen la eficacia de las
redes sociales, aunque enfatizan que la publicidad
tradicional y el marketing boca a boca aun juegan
roles importantes en sus estrategias

MARCO DE REFERENCIA

Marketing

(Kotler, 2003) sefala que: El “Marketing es un
proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar
productos de valor con sus semejantes”.

Tipos de marketing para una empresa

. Marketing Digital

El marketing digital es la disciplina de marketing
que mas esta creciendo en los ultimos afos. Se
esta consolidando al igual que lo hace los negocios
online, debido a que hay un incremento por parte
del consumidor de productos online. Se trata del
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marketing enfocado al mundo online. Utiliza todas
técnicas online que existe actualmente: marketing
de contenidos, social media, inbound marketing,
email marketing, ppc.

. Marketing Directo
Setratadeunaestrategiade marketingconsiderada
como «tradicional». Son todas las acciones de
marketing enfocadas a contactar directamente
con nuestro usuario. Originariamente englobaba
las acciones de envio de cartas o llamadas
telefonicas, actualmente se ha reinventado y
también se incluye los envios de emails, SMS, etc.
Para conseguir ser efectivo con el Marketing
Directo es necesario contar con una buena Base
de Datos de los usuarios. Si tenemos una BBDD
de calidad conseguiremos incidir positivamente
en el cliente o potencial cliente.

. Marketing de Experiencia

Se trata de todas aquellas acciones de marketing
que tienen como objetivo satisfacer al cliente.
Consiste en proporcionar buenas experiencias
al cliente para que confie en nosotros y realice
la compra. En este tipo de estrategia se cuida al
detalle todo para que el cliente asocie la marca
con un sentimiento positivo. Puede aplicarse en el
punto de venta, en las tiendas online (experiencia
de usuario), en la recepcion de pedidos, al ser
atendidos por personal de la empresa, etc.

. Neuromarketing

Se trata de una de las ultimas herramientas que
se emplean en el marketing. Consiste en aplicar
la ciencia a favor de las estrategias de marketing.
Es necesario conocer el comportamiento de
nuestro target para saber como dirigirnos a ellos
y asi incentivar la compra. A partir de aplicaciones
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técnicas podemos conocer el comportamiento del
consumidor. Por ejemplo, con estrategias de eye-
tracking.

. Mobile Marketing

Este tipo de marketing tiene en cuenta las
caracteristicas técnicas de los dispositivos moviles,
el tipo de producto que se consume en el movil
y la situacion de movilidad del usuario. Juntando
todos estos factores se establecen estrategias de
marketing exclusivas para el ambito mobile. A raiz
de este tipo de marketing nace el Geomarketing,
se trata de una estrategia aun mas especifica a la
movilidad del usuario.

. Real Time Marketing

El avance de la tecnologia posibilita interactuar
con nuestros consumidores en tiempo real.
Podemos obtener informacion de nuestros
negocios en tiempo real y eso nos ayuda a
establecer estrategias. Gracias a los dashboards
en tiempo real podemos analizar qué ocurre y
tomar decisiones al momento. (Aucejo, 2023).
Marketing Tradicional

El marketing tradicional es aquel marketing cuyas
estrategias de promocion, venta y comunicacion
se hacen de forma offline. Es decir, se centra en
medios de comunicacion tradicionales como la
television, la radio, y la prensa escrita.

Ventajas del marketing tradicional

. Permite llegar a un gran numero de
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personas en un corto periodo de tiempo.

. Es mas facil de entender para las personas
que no estan familiarizadas con el mundo digital.
Puede ser mas efectivo para llegar a una
comunidad local. Esto, a través de periddicos
locales o radios con una audiencia especifica.

Desventajas del marketing tradicional

. Requiere de mayores inversiones
econoémicas para alcanzar una audiencia
significativa.

. Es menos flexible y lento para adaptarse a
los cambios constantes del mercado.

. No permite una segmentacion detallada

del publico objetivo, tal como lo hace el marketing
digital.

Marketing Estratégico

El marketing estratégico es el proceso comercial
que una empresa lleva a cabo cuando tiene claro
cual es la estrategia de marketing que guia a sus
productos o servicios. Esta es documentada y
planeada a largo plazo y es la base para cualquier
toma de decision relevante al negocio.

Esta vertiente del marketing hace uso de diferentes
analisis de mercado para determinar las
mejores oportunidades que la empresa tiene para
crecer. Dentro de su enfoque esta la diferenciacion
de la competencia y el cumplimiento de las
necesidades de los consumidores.

¢ Para qué sirve el marketing estratégico?

El marketing estratégico permite a las empresas
planificar eficazmente el camino hacia a lo que
quiere lograr. Un grave error de los emprendedores

70

Universidad de Ciencias Comerciales
Vol. 3. No 1. Enero - Junio . afio 2024

es hacer realidad su idea o innovacion sin ningun
sostén. Esto significa que solo prestan atencion
a los elementos que van a requerir de inmediato,
por ejemplo: nombre del producto, logotipo,
empaque, sitio web y redes sociales. Pero pocas
veces realizan un analisis previo de por qué lo
hacen. (Silva, 2022).

METODOLOGIA

La presente investigacion se desarrolla bajo
un enfoque cuantitativo, la metodologia de la
investigacion cuantitativa tiene por objeto explicar
mediante una investigacion sistémica de los
fendmenos observables; a través de la recoleccion
de datos digitales, analizados mediante métodos
basados en técnicas matematicas, estadisticas o
informaticas. porque permitira conocer alcance de
las Redes Sociales Facebook e Instagram en la
capacitacion de clientes de los emprendimientos
de Venta de Celulares en Chichigalpa.

Es de Tipo descriptivo porque busca especificar
las propiedades y las caracteristicas que estan
sometidos evaluacién del alcance de las Redes
Sociales Facebook e Instagram, en la capacitacion
de clientes de los emprendimientos de Venta de
Celulares en Chichigalpa.

El disefio de esta investigacion es de corte
transversal, porque los datos se recolectaran en
un solo momento, en un tiempo unico, es decir,
Abril -Agosto del 2024 que se validan de y porque
la aplicacion de las encuestas se realizé en el
mismo momento a todos los encuestados.

Area de estudio
El area de estudio es la ciudad de Chichigalpa,

Y



Universidad de Ciencias Comerciales
Vol. 3. No 1. Enero - Junio . afio 2024

departamento de Chinandega.
Macro localizacion de la ciudad de Chichigalpa,
departamento de Chinandega.

Figura 1
Macro localizacion Chichigalpa
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Fuente: Google Maps

Figura 2

Micro localizacion

Comunicell, Ac Celulares, Celulares y Accesorios
Elissa y Tecnocenter

Fuente: Google Maps

Unidades de Analisis: Poblacion y Muestra:
tamano de la muestra y muestreo.

Unidad de Analisis
La unidad de analisis son los negocios Comunicell,

Ac Celulares, Celulares y Accesorios Elissa vy
Tecnocenter.

Poblacién

La poblacién de la investigacion es generalmente
una gran coleccion de individuos u objetos
que son el foco principal de una investigacion
cientifica. En la presente investigacion se tendra
como poblacion los clientes actuales de las 4
empresas de celulares, haciendo la suma hay
un total de 600 clientes mensual los cuales son
Comunicell 200 clientes potenciales, Ac Celulares
150 clientes, Celulares y Accesorios Elissa 150
clientes y Tecnocenter 100 clientes.

Muestra

Es la parte de la poblacion que se selecciona, de
la cual realmente se obtiene la informacién para
el desarrollo del estudio. Para la realizacion de la
investigacion, se aplicara una encuesta al 10% de
los clientes actuales de cada empresa, los cuales
serian:

Tipo de muestreo no probabilistico.

Segun (Westreicher, 2022) el muestreo por
conveniencia es una modalidad de seleccion
de una muestra estadistica por la cual el
investigador elige aquellos sujetos a los que tiene
mayor facilidad de acceso. Esto, por proximidad
geografica o de otra indole.

Para la realizacion del presente estudio, se aplico
un muestro no probabilistico por conveniencia con
el proposito de identificar al alcance de las redes
sociales Facebook e Instagram en la captacion
de clientes de los emprendimientos de Venta de
Celulares en la ciudad de Chichigalpa

Para llevar a cabo la encuesta mencionada, se
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establecieron criterios de inclusién y exclusion,
los cuales son:
Criterios de inclusion:

0 Personas mayores de 18 afos.

0 Residentes en la ciudad de Chichigalpa.

O Consumidores de las ventas de celulares.
Criterios de exclusion:

O Menores de 18 afios.

0 No residentes en la ciudad de Chichigalpa.
0 Personas que no compren celulares

El muestreo no probabilistico se utiliza donde no
es posible extraer un muestreo de probabilidad
aleatoria debido a consideraciones de tiempo o
costo.

Confiabilidad y validez de los Instrumentos

Validez de la Encuesta
Tabla 1

Validez de la encuesta
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach M de elementos

965 11

2

Fuente: Propia del autor.

La validez para este instrumento fue con referente
al Alfa de Cronbach que esta basada en los
elementos estandarizados. El coeficiente de
confiabilidad del presente trabajo segun el alfa
Cronbach es de 0.965.

Y utilizamos dicho instrumento ya que es el que
se aplica cuando hay preguntas con mas de dos
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respuestas y en su mayoria nuestra encuesta
presentaba hasta 4 respuestas

ANALISIS DE RESULTADOS
Figura 3

Frecuencia de uso de redes sociales (Facebook e
Instagram)

Fuente: Elaboracion propia

La frecuencia de uso de redes sociales (Facebook
e Instagram) por parte de los emprendimientos de
celulares en Chichigalpa. La poblacién se divide
en cinco categorias: Diario, Semanal, Mensual,
Rara vez y Nunca. Diariamente un 33.33%.
Esto indica que una parte significativa de los
negocios de celulares en Chichigalpa entiende la
importancia de mantener una presencia constante
en plataformas como Facebook e Instagram para
interactuar con su audiencia y promover sus
productos. Semanalmente un 28.33%. Aunque
no es tan frecuente como el uso diario, esta
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regularidad sigue siendo considerable y permite a
los negocios mantener contacto con sus clientes
sin saturar el contenido. Mensualmente el 21.67%.
Este grupo podria estar utilizando las redes de
manera mas esporadica, tal vez enfocado en
promociones o eventos especificos, en lugar de
mantener una presencia continua. Rara vez un
10.00% utiliza las redes sociales rara vez y Nunca
6.67% de los emprendimientos nunca usa redes
sociales.

Figura 4
¢Has adquirido un celular en los ultimos 6 meses?

Fuente: Elaboracion propia

La poblacién se divide en dos categorias: Si y
No. El 56.67 de los encuestados no ha adquirido
un celular en los ultimos 6 meses. Un 43.33% de
los encuestados respondié que si ha adquirido
un celular en los ultimos 6 meses. Aunque es
una proporcidén menor, todavia representa una
cantidad significativa de personas que han
renovado o adquirido un nuevo dispositivo

recientemente, lo cual sugiere una demanda
considerable de celulares en el mercado durante
el ultimo semestre.

Figura 5
¢cUtilizaste Facebook o Instagram para buscar
informacion antes de comprar tu celular?

Fuente. Elaboracion propia

Utilizaste Facebook o Instagram para buscar
informacion antes de comprar tu celular el 93.33%,
de los encuestados respondié que si utilizd
Facebook o Instagram para buscar informacién
antes de comprar su celular, un 6.67% de los
encuestados indicé que no utilizd Facebook o
Instagram para buscar informacion antes de
comprar su celular.
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Figura 6
;Como te influencié el contenido que viste en
Facebook e Instagram en tu decision de compra?

Fuente: Elaboracién de autor

La pregunta si los encuestados se vieron
influenciados por el contenido que vieron en
Facebook e Instagram en su decisiéon de compra
el 46.67%, afirmé que el contenido que vieron
en Facebook e Instagram los influenci6 mucho
en su decision de compra. Un 38.33% de los
encuestados se sintié algo influenciado por el
contenido de estas redes sociales. El 11.67% de
los encuestados respondid que el contenido que
vio en redes sociales influyé poco en su decision
de compra. Un pequefo porcentaje, el 3.33%,
indicé que nada de lo que vio en Facebook o
Instagram influyé en su decision de compra.
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Figura 7

¢ Como calificarias la atencion a la cliente recibida
a traveés de Facebook o Instagram por parte de los
vendedores de celulares en Chichigalpa?

i

Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico, la atencidén del cliente proporciona
por los vendedores de celulares en Chichigalpa a
través de Facebook e Instagram se puede calificar
de la siguiente manera: Excelente: Representa el
38.33% de las respuestas. Buena: Corresponde
al 36.67% de las opiniones. Regular: Abarca el
15.00% de las calificaciones. Mala. En general, la
mayoria de las respuestas indican una atencién
positiva, ya que el 75% de las calificaciones
se encuentran en las categorias “Excelente” y
“‘Buena”. Si tienes alguna experiencia especifica
con un vendedor en particular, te animo a compartir
tus comentarios o sugerencias directamente con
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Figura 8

¢ Con qué frecuencia encuentras promociones de
celulares en Facebook o Instagram que te resulten
atractivas?
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico, la mayoria de las personas
encuentran atractivas las promociones de
celulares en Facebook o Instagram, representando
un 43.33% de las respuestas. Le sigue de cerca
el grupo que a menudo las encuentra atractivas,
con un 41.67%. Solo un pequeno porcentaje
las encuentra atractivas rara vez y nunca (10%
y 5%, respectivamente). Parece que la mayoria
de las personas se sienten atraidas por estas
promociones en las redes sociales.

Figura 9

En tu opinion, ¢qué tan importantes son las redes
sociales (Facebook e Instagram) en la decision de
compra de un celular?
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico, las redes sociales (Facebook
e Instagram) son muy importantes o importantes
para la decision de compra de un celular. El
46.67% de los encuestados considera que son
muy importantes, y el 31.67% opina que son
importantes. Solo un pequefio porcentaje las
considera poco importantes o no importantes en
su proceso de decision.
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Tabla 2
Analisis Entrevista

Referencia de Informantes

formante Rol

ntrevista:1 E1
omunicell

r. Luis Garcia

Universidad de Ciencias Comerciales

Objetivo de la entrevista

El objetivo se enfoca en
explorar
beneficios

imitaciones

tanto los
como  las

que los
emprendedores han

Lugar Horadel
Entrevista
23-08-2024
Frente

a Farmacia I

economica,
Chichigalpa

experimentado al utilizar
estas plataformas.

ntrevista 2 E2 El objetivo se enfoca en  23-08-2024
explorar

beneficios

tanto los contiguo a

Ccomo las .
farmacia san

c Celulares

ra. Camen Corea imitaciones  que  los .
ramon,
emprendedores han
P Chichigalpa

experimentado al utilizar
estas plataformas.

ntrevista 3 E3 El objetivo se enfoca en  20-08-2024

tanto los Gasalinera uno,

como las 2t al este,

Chichigalpa

explorar
beneficios

imitaciones  que  los

‘Elulares Accesorios

lissa

ra. Elissa de Trujillo emprendedores  han

experimentado al utilizar
estas plataformas.

Fuente: Elaboracion propia

Los emprendimientos entienden que las redes
sociales son herramientas fundamentales para
la captacion de clientes y la promocion de sus
productos. La publicidad pagada, las promociones,
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y laatencion al cliente son aspectos clave que estan
manejando activamente. Sin embargo, reconocen
la necesidad de seguir mejorando y adaptando
sus estrategias para maximizar el impacto y la
eficacia de sus esfuerzos de marketing en estas
plataformas.

Comunicell y AC Celulares destacan que las redes
sociales hantenido unimpacto superiorcomparado
con la publicidad tradicional. La capacidad de
segmentacion y la interaccion directa son vistas
como ventajas claves. Celulares y Accesorios
Elissay Tecnocenter también reconocen la eficacia
de las redes sociales, aunque enfatizan que la
publicidad tradicional y el marketing boca a boca
aun juegan roles importantes en sus estrategias.
4.3 Propuesta de Estrategia para los
Emprendimientos de ventas de celulares
Estrategias para optimizar el uso de Facebook
e Instagram como herramientas de captacion
de clientes en los emprendimientos de venta de
celulares. Comunicell, Ac Celulares, Celulares y
Accesorios Elissa, y Tecnocenter:

. Definir los objetivos

Aumentar las ventas en un porcentaje especifico.
Mejorar el reconocimiento del negocio.
Incrementar la participacion de los clientes en las
redes sociales.

. Conocer a la audiencia.

Investigar a la audiencia para entender sus
necesidades, preferencias y comportamientos.
Crear perfiles de clientes ideales para personalizar
el contenido y mensajes.

. Optimizar los perfiles en redes sociales.
Asegurarse de que la informacién del negocio
esté completa y actualizada.

Utilizar imagenes de alta calidad de los productos.
Incluir enlaces directos al sitio web y formas de
contacto.
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. Desarrollar contenido atractivo.

Publicar regularmente contenido relevante sobre
los productos y consejos utiles.

Utilizar imagenes y videos de alta calidad para
mostrar los productos en existencia.

Crear contenido interactivo como encuestas,
preguntas y respuestas, etc.

. Utilizar publicidad pagada.

Invertir en anuncios segmentados para llegar a
una audiencia especifica.

Experimentar con diferentes formatos de anuncios
(imagenes, videos, etc) para ver cual funciona
mejor.

Aprovechar las opciones de segmentacion
avanzada de Facebook e Instagram.

. Colaborar con influencers.

Identificar influencers en el nicho de tecnologia
gue puedan promocionar los productos.
Establecer colaboraciones para que revisen los
productos y los compartan con su audiencia.

. Ofrecer promociones exclusivas.
Publicar ofertas exclusivas para seguidores de
redes sociales.

Organizar sorteos o concursos que incentiven a
compartir el contenido del negocio.

. Fomentar la participacion del usuario.
Responder rapidamente a los comentarios vy
mensajes directos.

Preguntar a la audiencia sobre sus experiencias
y opiniones.

Crear encuestas para obtener retroalimentacion
directa.

. Medir y ajustar.

Utilizar herramientas analiticas para evaluar el
rendimiento de las publicaciones y anuncios.
Ajustar las estrategias en funcion de los datos
recopilados.

/ Q

. Monitorear a la competencia

Observar las estrategias de marketing de los
competidores.

Aprender de lo que estan haciendo bien y buscar
oportunidades para diferenciarse.

CONCLUSIONES

La presente investigacion su objetivo es el Alcance
de las Redes Sociales Facebook e Instagram en
la captacion de clientes de los emprendimientos
de Venta de Celulares en la ciudad de Chichigalpa
durante el periodo de abril a agosto de 2024,
revela varios hallazgos importantes:

Los emprendimientos utilizan Facebook e
Instagram de manera activa, con una frecuencia
60% variada en sus publicaciones El contenido
compartido incluye promociones, anuncios de
productos, concursos Yy actualizaciones de la
tienda. La calidad y la variedad del contenido
influyen directamente en el nivel de interaccion y
la percepcién de la marca.

La interaccién con la audiencia es generalmente
positiva, un 71.67% dijo que diario revisan las
publicaciones de los emprendimientos, con un
aumento en el compromiso cuando se realizan
promociones 0 concursos. La capacidad de
respuesta a comentarios y mensajes también
juega un papel crucial en la satisfaccion del cliente.
Segun el resultado de Ila entrevista las
publicaciones en Instagram tienden a generar
mas interaccion visual, especialmente entre el
publico joven, mientras que Facebook proporciona
un alcance mas amplio y diverso. Las campafias
publicitarias pagadas en ambas plataformas han
mostrado ser efectivas para aumentar el alcance
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y captar nuevos clientes.

El alcance de las estrategias de marketing esta
utilizando los emprendimientos de venta de
celulares en Chichigalpa en Facebook e Instagram
es de un 71% entre excelente y buenas.

Futuras lineas de investigacion

. Investigar cdémo el uso continuo de
Facebook e Instagram influye en la fidelizacién de
clientes y en el crecimiento a largo plazo de los
emprendimientos de venta de celulares.

. Realizar un analisis comparativo entre
los resultados obtenidos en Chichigalpa y otras
ciudades similares para entender las diferencias
en el impacto de las redes sociales en diferentes
contextos geograficos.

. Estudio de mercado sobre las percepciones
y expectativas de los clientes cambian con
respecto a la interaccion en redes sociales y como
estas percepciones afectan su comportamiento
de compra.
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Anexo 3
Celulares y Accesorios Elissa

Anexo 1 = Celulares y Accesorios
t[Gﬂlu

AC Celulares e Elissa
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Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia
Anexo 4

Anexo 2 Comunicell
TECNOCENTER
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