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3. Resumen

El dinamismo del mercado y las relaciones comerciales han llevado a la aparicion
del comercio electrénico, lo que ha fortalecido el crecimiento del mercado nacional
que, ligado a los avances tecnoldgicos de los ultimos afos, ha transformado las

relaciones comerciales en el pais.

Con el objetivo de analizar el impacto de las redes sociales en la gestion y
administracion de la tienda Variedades Ithan en el municipio de Niquinohomo,
durante el afio 2024, se llevé a cabo esta investigacion, la cual es del tipo mixto
(cualitativo-Cuantitativo). Por medio de la realizacion de entrevistas y encuestas
digitales, se obtuvo como resultado que el uso de plataformas como Facebook y
TikTok ha tenido un impacto positivo permitiendo construir relaciones fuertes y
leales, entre clientes y tienda. Clientes aseguran que la calidad de contenido en
redes sociales de la tienda Variedades Ithan es satisfactorio, lo cual impulsa a la
propietaria a hacer un mejor trabajo de publicidad.

Palabras clave

Redes sociales, comercio electrénico, compra y venta
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6. Introduccion

El comercio electrénico ha estado en constante evolucion en los Ultimos afios a nivel
mundial, gracias al internet por medio del cual se esta haciendo uso de la tecnologia
en informacién, comercio, redes de mercado y comunicaciones. Los diferentes
paises cuentan con este medio para realizar diferentes procesos de compra y venta
de productos, servicios y buena atencion al cliente, ya que en la actualidad es un

medio de interaccion y desarrollo global.

En relacién a las empresas nicaragienses, existe un crecimiento de produccion
vinculado al aprovechamiento de la tecnologia, el buen uso de la informacién y
acceso a plataformas virtuales, para generar mayores ventas y servicios de calidad
hacia los clientes. En base a ello existen diferentes MiPymes en el pais que han
integrado el comercio electrénico como una herramienta Gtil y necesaria para
agilizar los procesos administrativos y mejorar el servicio ofrecido a los clientes,

permitiendo asi un aumento de ventas significativo.

La microempresa Variedades Ithan, ubicada en el municipio de Niquinohomo, ha
integrado las redes sociales en sus procesos de gestion y administracion. Sin
embargo, los resultados que esta integracién pueda ofrecer dependeran de la forma
en que es utilizada. Basados en esto surge la pregunta de investigacion: ¢ Cual es
el impacto de las redes sociales en la gestidon y administracion de la tienda

Variedades Ithan?

Para poder resolver esta pregunta de investigacion, se plantean el siguiente como
objetivo principal el andlisis del impacto de las redes sociales en la gestién y
administracion de la tienda Variedades Ithan en el municipio de Niguinohomo,
durante el afio 2024. Lo que implica que esta investigacion permite comprender la
importancia de implementar herramientas digitales para la comercializacion en
mipymes, ya que las pequefias y grandes empresas podran tener contactos en

diferentes partes del pais que deseen hacer negocios con ellos.



V4

[UNIVERSIDAD def VALE

Formamos los Lideres del Manana

7. Antecedentes

En cuanto a los antecedentes de investigacion con relacion al tema en estudio, se
efectud una revision bibliografica que permitié detectar los siguientes documentos
en los que se aborda el tema de seguimiento de la tesis, en el contexto nacional e

internacional.
7.1. Antecedentes Internacionales

Estrategias de comercio electrénico y marketing digital para pequefas y
medianas empresas. Revista Cubana de Ciencias Informaticas. (Perdigén
Llanes, Viltres Salas, & Madrigal Leiva, 2018)

Los cambios a escala global estdn alterando las formas de hacer negocios. El
incremento de la competitividad, el cambio constante de las expectativas de los
consumidores, el incremento de la capacidad de los suministradores y los avances
tecnologicos generan esos cambios. En respuesta a ello, el comercio mundial esta
adaptando su organizacion y su forma de actuar: los procesos comerciales se estan
redisefiando y las estructuras jerarquicas las barreras entre divisiones de empresas,
asi como las existentes entre las empresas y sus suministradores y clientes— estan

desapareciendo.

La aparicién de Internet ha permitido el desarrollo de un nuevo concepto llamado
“‘e-business”, que consiste en realizar los procesos de negocios de las empresas
utilizando las tecnologias de Internet o de Web. Un componente importante del e-

business es el comercio electrénico o e-commerce.

Las transacciones comerciales se realizan en diferentes ambitos, por ejemplo,
comercio interno, internacional y, Gltimamente, comercio electronico a traves de
Internet, que esta experimentando un gran crecimiento. Las transacciones
comerciales tradicionales se formalizan mediante los contratos de compraventa,
gue representan el acuerdo de voluntades resultantes de la union de una oferta y

una aceptacion de compra. Otro ejemplo claro de la operatividad del comercio

9
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electronico es Amazon una empresa lider en la industria del e-comercio tanto en
Estados Unidos como a nivel mundial debido al gran crecimiento del comercio
electronico en los ultimos afos y a la politica de priorizar la inversion en nuevos

planes de negocio sobre la ganancia.

Entre los pilares de la empresa, se encuentran su enfoque al cliente, la tecnologia
y una gran variedad de productos que ofrece. Durante el periodo 2016-2017,
Amazon obtuvo niveles altos de rentabilidad. En el primer trimestre de 2018, logro
un nuevo récord en el precio de las acciones y se convirtio en la segunda compafia
mas valiosa a nivel mundial después de Apple con una capitalizacion bursatil de
USD 750,000 millones. Sin embargo, en marzo de 2018, el presidente Trump acusé
a Amazon por no pagar suficientes impuestos y por usar su poder de negociacion
para pagarle al servicio postal de Estados Unidos menos del costo de la entrega.
Asimismo, Amazon afrontaba manifestaciones de activistas que se oponian a la
expansion de nuevas sedes debido al aumento del costo de vivienda que generaba
en estas ciudades.

Evolucién del comercio electrénico: una perspectiva desde Chinay América
Latina. Brajula. Semilleros de Investigacion. (Paipa Bolafos, 2021)

En el caso de China, el auge del comercio electrénico se dio en 1999, con el
crecimiento de Alibaba Group y su plataforma Alibaba.com, inicialmente dentro del
mismo pais, atrayendo marcas locales en busca de crecimiento en mercados
internacionales, es por esto que la expansion de internet ha propiciado también el
desarrollo del comercio electronico, con la particularidad de que en China el
crecimiento ha sido exponencial. Actualmente, el 69% de los usuarios chinos realiza
compras on-line, es decir, 533 millones de consumidores, lo que situa al pais
asiatico como primer mercado mundial de comercio electrénico, con ventas anuales
de 672.000 millones de dodlares, mas que el segundo y tercer clasificados juntos:

Estados Unidos y el Reino Unido.

10



V4

[UNIVERSIDAD def VALE

Formamos los Lideres del Manana

Por otra parte, Latinoamérica en los ultimos afios ha incursionado en este nuevo
modelo, de tal forma que entre 2013 y 2018 el comercio electrénico en Brasil,
Argentina y México tuvo un crecimiento de méas de un 100%, pues son los paises
de la region con mayor infraestructura tecnoldgica, junto con Colombia. Asimismo,
los paises latinoamericanos aprovechan las oportunidades que brinda la continua
actualizacion del mercado de consumo chino, diversifican sus exportaciones al pais
asidtico y elevan la calidad y los precios de los productos exportados, indicé a
Xinhua Sun Yanfeng, subdirector del Instituto de Estudios Latinoamericanos,

dependiente del Instituto de Relaciones Internacionales Contemporanea de China.

China es uno de los principales socios comerciales de la regién Latinoamericana,
teniendo en cuenta que el volumen del comercio bilateral alcanzé los 307.400
millones de ddlares en 2018, con un aumento del 18,9% respecto al afio anterior,
segun los datos publicados por la Administracion General de Aduanas (AGA) de
China.

Ahora bien, el comercio electronico proveniente de China seguira evolucionando a
mediano plazoy la presencia en la region Latinoamericana seguiré creciendo, dadas
las condiciones y oportunidades actuales de la sociedad permitiendo que se
generen nuevas ideas de emprendimiento que lleven consigo un modelo de negocio

basado en la economia digital.
7.2. Antecedentes Nacionales

Estudio de analisis del derecho de los consumidores con relacién al uso del
comercio electronico en Nicaragua. Lebén, noviembre del 2017. (Loaisiga
Mendoza, Lopez Castillo, & Lopez Pérez, 2017)

Ahora bien, en Latinoamérica especificamente en Centro América, Nicaragua ha
experimentado nuevas formas de hacer comercio con otros paises, en pro de lograr
un crecimiento econémico que permita establecer nuevas formas de competitividad,

no solo de manera local sino internacional, dando una alta expectativa a las

11
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empresas que se acogen a este modelo de comercio, con el fin de incrementar sus

utilidades y reconocimiento en otros mercados.

Nicaragua ha sufrido un proceso evolutivo del comercio electronico donde se
identifican los cambios que se han presentado las relaciones comerciales por los
cuales se logran identificar y determinar los factores (Pandemia Covid-19) que
incidieron en la adopcion del comercio electronico. La economia nicaraguense se
sustenta en el comercio, dada las necesidades que los ciudadanos requieran, desde
tiempos antiguos se ha trasladado mercaderia del campo a la ciudad o vice versa,
al pasar los afios esta necesidad ha ido creciendo por el aumento de la poblacion,
los productos de ventas y servicios se han diversificado y con el boom de la
tecnologia se incrementaron las ventas locales e internacionales, gracias a los
medios tecnoldgicos que se tiene hoy en dia, se ha podido lograr el aumento de

ventas y servicios a nivel mundial.

El comercio ha cambiado drasticamente con la aparicién del Internet en Nicaragua,
principalmente en los departamentos y municipios del pais, ahora es una
herramienta tan Gtil como necesaria, muchas empresas, negocios pequefios y
emprendimientos han crecido paulatinamente y se han adaptado a los cambios que
el mercado exige hoy en dia, estas van poco a poco compitiendo con las grandes

por obtener los mejores beneficios que la tecndloga le puede ofrecer.

7.3. Contexto del problema y de la investigacion

El Comercio Electrénico es un fenédmeno de origen mundial debido a la
trascendencia del mismo ya que nos atafie a todos y se relaciona tanto en las
actividades comerciales del mismo como en la regulacién de este, que ha sido vista
como un problema por la magnitud de sus actividades, es por esto que se creo la
denominada “Ley Modelo” creada por La Comisién de las Naciones Unidas para el
Derecho Mercantil Internacional, que sirve como pauta para entablar lo que se

considera Comercio Electrénico en general y emitida para ser tomada como

12
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referencia por los demas paises para la creacion de su normativa interna sobre

Comercio Electronico.

La cuarta revolucion digital ha significado una transicidon para el ser humano,
planteando cambios en el estilo de vida. Estos cambios no significan una excepcion
para el &mbito comercial puesto que proponen una transformacion en la industria.
Para aquellos que eligen adaptarse a este nuevo estilo de vida mediante la oferta
de productos y servicios digitalmente, los cuales se ajustan tanto a los medios

convencionales como a las nuevas tecnologias.

Las MIPYMES representan casi el 90% de la economia en Nicaragua, lo que
demuestra su importancia para el sistema productivo del pais. Es necesario hacer
uso del comercio electronico para consolidar y fomentar proyectos verdes de micro,
pequefias y medianas empresas (MIPYMES), los cuales disminuyen los impactos

negativos en los procesos de produccion, distribuciéon y consumo.

La tienda de vestimentas Variedades Ithan, con casi diez afios de haber sido
fundada, ofrece vestimenta para nifios, nifias, adultos y articulos personales, y
brinda servicios de decoracidn para eventos especiales, cuenta actualmente con
tres trabajadores que laboran tiempo completo. Esta se encuentra ubicada en el
municipio de Niguinohomo e inici6é a implementar las redes sociales como un medio
de comercio y de tal manera atraer mas clientes y provocar mas ventas hasta el afio

2024, siendo Facebook la herramienta principal para esta tienda.

La presente investigacion permitira proporcionar soluciones practicas para mejorar
la presencia digital de la tienda, aumentando asi su rendimiento en el mercado y
permitiéndole integrar una estrategia de comercio electrénico que le resulta efectiva.
Con respecto a esto, surge la siguiente pregunta de investigacion: ¢ Cual es el
impacto de las redes sociales en la gestion y administracion de la tienda Variedades
Ithan?

13



W/

[UNIVERSIDAD def VALE

Formamos los Lideres del Manana

8. Obijetivos

8.1. Obijetivo General:

» Analizar el impacto de las redes sociales en la gestion y
administracion de la tienda Variedades Ithan en el municipio de
Niguinohomo, durante el afio 2024.

8.2. Objetivos Especificos:

» Evaluar la efectividad del uso de las redes sociales como medio de
comercializacion en el incremento de las ventas de la tienda
Variedades Ithan.

> ldentificar, los beneficios y riesgos del comercio a través de las redes
sociales para la tienda.

» Desarrollar una propuesta de mejora para el comercio electronico en
la tienda, la cual se reflejara en las recomendaciones planteadas en

la presente tesis.

14
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9. Preguntas de investigacion

» ¢Cual es el impacto de las redes sociales en la gestion y administracion de
la tienda Variedades Ithan?

» ¢Son las redes sociales un medio de comercializacion efectivo en las
ventas de la tienda Variedades Ithan?

» ¢ Cudles son los beneficios y riesgos del comercio electrénico a través de
redes sociales para la tienda?

» ¢ Cudl seria una propuesta adecuada para mejorar el comercio electronico

en la tienda?

15
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10. Justificacion

Con el uso de internet como canal de venta, los compradores cuentan con una via
alternativa para la realizacién de sus compras que les permite buscar informacion
de los productos deseados, comparar precios para obtener las mejores ofertas y
realizar los pedidos sin necesidad de salir de casa, en cualquier momento y desde
cualquier lugar, como principales ventajas. Aunque no es exento de inconvenientes
fundamentalmente relacionados con cuestiones de seguridad, confianza o
desconocimiento, las estadisticas demuestran que cada vez son mas los que optan

por realizar sus compras o parte de ellas por internet.

La situacion en Nicaragua con respecto al Comercio Electrénico, fue un modelo de
negocio de mucha importancia durante la pandemia del COVID-19; las medidas de
distancia social y confinamiento impuestas para luchar contra este virus, crearon
una multitud de cambios en los hébitos de consumo. Entre estos, el Comercio
Electronico o e-commerce, el cual consiste en una manera de comercio basada en
la compra y venta de productos a través de internet. Esto ha representado una red
de salvamento para muchos negocios que vieron caer sus ventas presenciales,
debido a las medidas de distanciamiento social, ademas de una via alternativa para
gue muchos consumidores continten realizando sus compras habituales de forma

totalmente segura.

Al realizar un analisis de las principales estrategias de desarrollo de comercio
electrénico para pequefias empresas su aportacion de métodos 6ptimos permite la
comercializacion, asi como la creacion de una propuesta de mejora del comercio
electronico para la tienda Variedades Ithan, que podra ser utilizada como base para

otras microempresas en el futuro.

Teniendo en cuenta que la interaccion con los clientes, el analisis de su
comportamiento, el posicionamiento del negocio en los buscadores de las

principales redes sociales, la seguridad en las transacciones financieras, entre otros

16
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elementos, constituyen factores esenciales para el éxito de un negocio de comercio
electronico en la actualidad. La presente investigacion aportara, principalmente,
conocimientos Utiles y efectivos sobre el uso de redes sociales y el comercio
electronico para la tienda Variedades Ithan, permitiendo que esta pueda desarrollar
sus procesos tanto administrativos como de gestion y comercializacion de forma

eficiente.

El crecimiento de Internet en Nicaragua provoca cambios significativos en el sector
comercial. Este constituye un modelo de negociacion que adquiere cada vez mas
seguidores y genera grandes beneficios econdmicos para quienes lo utilizan. Por
su relevancia, en la actualidad este tema constituye el centro de atencién de
diferentes investigaciones, alineandose con las lineas de investigacion de la

Universidad del Valle, Emprendimiento Pequefia y Micro-Empresa.

Por lo tanto, en este documento se articula con el marco del Objetivo de Desarrollo
Sostenible (ODS) 8 Trabajo Digno y Crecimiento Econdmico. Asi como también el
Plan Nacional de Lucha Contra la Pobreza y para el Desarrollo Humano 2022-2026,
estrategia Desarrollar la economia creativa, familiar y emprendedora, con énfasis
en modelos asociativos debido en su enfoque en el progreso de los

emprendimientos y MiPymes para el crecimiento econémico financiero en el pais.

17
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11. Limitaciones

Las limitaciones que se tomaron en consideracion para el desarrollo de esta tesis

fueron:

» Limitaciones en el acceso de datos, ya que la falta de gestién y control
administrativo confiable en la tienda restringe el alcance de la investigacion.
» En la tienda no existe un sistema contable confidencial.

» El tiempo disponible limita el alcance de la investigacion.

18
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12. Hipotesis.

La implementacion de las redes sociales como herramientas para comercializar
mejorara significativamente las ventas en la tienda Variedades Ithan durante el afio
2024.

19



13. Variables

Tabla 1. Variables

Hipotesis: La implementacién de las redes sociales como herramientas para comercializar mejorara significativamente las ventas en la tienda Variedades

Ithan durante el afio 2024.

Objetivos especificos Variable
Determinar si el uso de las redes | Redes
sociales de latienda Variedades | sociales
Ithan es realmente un medio de
comercializaciéon efectivo en las

ventas

Identificar, los beneficios y | Beneficios
riesgos del comercio através de | y riesgos
las redes sociales paralatienda.

Desarrollar una propuesta de | Comercio
mejora para el comercio | electrénico

electréonico en la tienda.

Definicion operacional

Las redes sociales son una serie de plataformas
digitales que permiten la conexion e interaccion
entre diversas personas, asi como la difusion

ilimitada de informacion.

Se entiende como las bondades o ingresos
positivos que se obtienen de cualquier tipo de
actividad. Por otro lado, riesgo es cualquier falla o
deficiencia futura, dentro de las actividades
operacionales, que pueden obstaculizar el logro de
los objetivos estratégicos, operativos y/o
financieros de la organizacion, o que puedan llegar
a generar pérdidas potenciales

Es el conjunto de actividades que una empresa o
persona ejecuta en linea con objetivo de comprar y

vender productos por medio de internet.

Nota: Matriz de Operacionalizacion de Variable. Elaboracion propia.
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Indicadores Fuente de | Instrumento
informacion
Cantidad de | Primaria Entrevista
interacciones Duefia del
negocio
Ventas Primaria Entrevista
promedios Duefia del
negocio
Compra y venta Primaria Entrevista
Productos y | Duefa del
servicios negocio
Internet



14. Marco Contextual

En los ultimos afios, el auge de las redes sociales ha transformado la manera en
que las empresas, tanto grandes como pequefias, se comunican y promocionan sus
productos y servicios. De esta manera las empresas tienen contacto directo con sus
consumidores, aprovechando asimismo las oportunidades que brindan las nuevas

tecnologias para incrementar su visibilidad y ventas.

Dentro de este contexto, la tienda, al igual que otros comercios del municipio de
Niquinohomo, han comenzado a ver en las redes sociales no solo un canal de
comunicacién, sino una herramienta esencial para el crecimiento de los negocios.
Las plataformas mas populares en el municipio, como Facebook y WhatsApp,
ofrecen una variedad de posibilidades para interactuar con los consumidores de la
zona, difundir contenido visual atractivo y generar vinculo, lo que puede traducirse

directamente en aumento de ventas y fidelizacion de clientes.

Para este caso la tienda Variedades Ethan tiene un buen posicionamiento en
Facebook, dentro de grupos de comercio, en donde los usuarios participantes son
de la zona de los Pueblos Blancos, zona geogréfica donde esta ubicado el municipio
de Nigquinohomo, culturalmente ha sido conocido como «valle de los guerreros» y
«villa de la victoria» en diferentes momentos de su historia, aunque los pobladores
nunca lo dejaron de llamar Niquinohomo. En 2002, en ocasiéon de conmemorar el
40 aniversario de la declaracion de Niquinohomo como ciudad, se celebr6 en la
Iglesia Santa Ana una sesién especial de la Asamblea Nacional para declarar como

Patrimonio Histérico de la Nacién a este municipio.

En el contexto social, el municipio de Niquinohomo estd marcado por la artesania
de las manos laboriosas de los artesanos quienes elaboran los trabajos bellamente
tallados en madera, repujados en aluminio y pintura, asi como la elaboracién de
muebles de gran calidad y valor tradicional. En cada taller hay un producto simbolo
que identifica al artesano o al taller, orgullo de su identidad.

También la agricultura, los principales cultivos se producen en el municipio, tales
como son los granos basicos (maiz, frijoles, cafe, citricos y plantas ornamentales y

florales) y finalmente la historia de Augusto C. Sandino, Héroe Nacional y simbolo
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de la lucha por la soberania nacional, siendo el municipio la cuna del General de

hombres y mujeres libres.

15. Marco Teorico

15.1. Estado del Arte

La realidad tecnoldgica ha remecido los cimientos de nuestra sociedad a un ritmo
por demas acelerado. Esta revolucion digital ha hecho surgir nuevas formas y
canales de comunicacion y de comercio en un ciberespacio global y sin fronteras.
Nosotros hemos partido de la definicion y alcances de la “sociedad de la
informacion” porque este no es un simple concepto técnico, sino que es también el
fendmeno social en el que estamos incursos, y en el que se enmarca y se asienta

el tema de estudio del presente articulo.

Desde el punto de vista comercial, este es el nuevo escenario en el que intervienen

los nuevos o renovados actores, dentro de un nuevo mercado virtual.

15.1.1. El Comercio Electrénico.

Mateu de Ros afirma que el comercio electrénico constituye un fenémeno juridico y
se concibe como la oferta y la contratacion electrénica de productos y servicios a
través de dos o mas ordenadores o terminales informaticos conectados a través de
una linea de comunicacién dentro del entorno de red abierta que constituye Internet.
Representa un fendmeno en plena expansion con datos de crecimiento
extraordinarios en niumero de conexiones, clientes y operaciones. (Nieto Melgarejo,
2016)

El comercio electrénico es la facilidad de llevar a cabo actividades econdémicas,
como la compra y venta de bienes y servicios, por medio de herramientas digitales

provistas por el internet. Las vias y medios en que se llevan a cabo estas
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transacciones son digitales. Es decir, no existen de forma fisica, asi que la entrega
de los productos y servicios se lleva a cabo de forma distinta que en una tienda

fisica.

Higuerey (2019) afirma que las caracteristicas del comercio electronico, también

conocido como e-commerce, son las siguientes:

Alcance global: el comercio electronico le brinda alcance global a todo el que desea
incursionar en él. Y es que consumidores de cualquier pais podran ingresar a tu

tienda virtual o cuenta en las redas sociales.

Ubicuidad, haciendo referencia a aquello que tiene la capacidad de estar presente

en todas partes al mismo tiempo.

Interactividad: fomenta una retroalimentacion constante entre los consumidores y
las marcas. En cuestion de segundos, los usuarios pueden hacer preguntas,

comentarios sobre productos e, incluso, plantear quejas.

El comercio electrénico representa una alternativa viable y efectiva para la venta de
productos, permitiendo un mayor alcance y visibilidad y, con ello, un aumento en las

ventas.

15.1.2. La Contratacion Electrénica

Melgarejo (2016) realiza una definicibn de contratacion electronica tomando en
cuenta los grandes cambios introducidos a través de la sociedad de la informacion.
Asi, en primer lugar, se hace mencibn a las transformaciones en la
sociedad llevadas a cabo a raiz del avance tecnolégico, siendo principal impulsor el

uso de Internet.

Posteriormente, a partir del mercado virtual y el comercio electrénico, se menciona
a sus beneficios y desventajas, tales como la reduccion en los costos de transaccién

y lainseguridad juridica respectivamente. Luego, se define a la contratacién
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electronica como el acuerdo de voluntades orientado a crear, modificar o extinguir
una relacion juridica patrimonial, con la particularidad de que el consentimiento de
las partes se presta por medios electronicos. Asi, se realiza una diferencia con
conceptos similares como contrato informatico, telemético, on-line y digital.
Finalmente, se analizan los elementos de validez del contrato electrénico, con

especial énfasis en la manifestacion del consentimiento y la forma del mismo.

Gil Condon (2018) define que la contratacion electronica se refiere a la utilizacion
de los medios electronicos en las diversas fases del procedimiento de contratacion.
Desde un punto de vista general, la contrataciébn electrénica no es sino la
manifestacion de la administracion electronica en la contratacion. La contratacion
electronica puede contribuir significativamente a la mejora de la contrataciéon publica
desde distintas perspectivas. La contratacion electronica mejora la transparencia en

el proceso de contratacion publica, al facilitar la difusién y el acceso a la informacion.

Segun la Comisién Europea (2010), la contratacién electrénica también incide
positivamente en la eficacia y la eficiencia, al generar un ahorro en la gestion de los
procedimientos de contratacion. El uso de los medios electrénicos en la contratacion
publica permite asimismo monitorear los procedimientos de contratacion, al
suministrar a los licitadores y a los responsables de los 6rganos de contratacién
informacion sobre el estado de la tramitacion del procedimiento, lo que simplifica la
supervision y el control del procedimiento de contratacién. En ultima instancia, la
contratacion electronica tiene un impacto positivo en el fortalecimiento de la
integridad de cargos y empleados publicos, y resulta un instrumento eficaz en la

lucha contra la corrupcién en la contratacién publica.

15.1.3. Tiempo y Espacio del comercio electrénico

Ismodes (2017) afirma que en el comercio electronico no existe contacto fisico

directo. Las operaciones se realizan a través de medios electronicos de
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comunicaciéon de ahi que en un sentido amplio algunas personas incluyen dentro de
esta modalidad de comercio a aquellas operaciones que, aunque originadas en una
oferta publicada en catalogos u otros medios graficos, o publicitada a través de la

radio o la television, sean finalizadas por medios de comunicacion como el teléfono.

Solo se consideran operaciones de comercio electronico a aquellas realizadas a
través de medios digitales de comunicacion como Internet, Intranets, Extranets o
sistemas de intercambio electrénico de datos. A nivel general, el comercio
electrénico elimina barreras y permite un contacto en tiempo real entre
consumidores y vendedores esto produce mayor eficiencia en el ciclo de
produccion, trayendo esto la reduccién de los costos que, a su vez, se traduciria en
una disminucion de precios. Por otro lado, se eliminarian los intermediarios,
aumentando la velocidad del ciclo comercial en su totalidad y constituyendo una

nueva causa de ahorros.

15.1.4. Comercio electronico en las MiPyMES.

Cuadra (2006) afirma que las PYMEs son importantes para el desarrollo econdémico
y social de Nicaragua por su contribucién al Producto Interno Bruto (PIB) y al
empleo: contribuyen con el 32.6% del PIB nacional y se estima que ocupan entre el

40 y 50% de la poblacion econémicamente activa.

La tecnologia, requiere conocimientos de TIC en la actualidad empresarial, el
término TIC se utilizé por primera vez con mayor popularidad en la década de 1970.
Es un término que se acufid durante la guerra, los ministerios necesitaban nuevas
ideas de alianzas para desarrollar la electronica, las computadoras y la teoria de la
informacion (Cruz Pérez, Pozo Vinueza, & Arias Parra, 2018). Asimismo, las TIC
consideran tanto los conjuntos de herramientas relacionados con la transmision,
procesamiento y almacenamiento digital de informacion, como procesos Yy

productos derivados de nuevas herramientas.
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Partiendo de experiencias exitosas en otros paises, este trabajo propone lineas de
accion estratégicas y desafios, sefialando las condiciones para el desarrollo;
también plantea el rol gubernamental para la implementacion del marco legal
normativo y programas y proyectos que fortalezcan las PYMESs, reduccion de
brechas tecnoldgicas, cadenas de asociatividad productiva, desarrollo de zonas
francas, constitucion de redes empresariales, fomento de clusters competitivos y

formacion de alianzas estratégicas.

El comercio tecnologico brinda acceso a informacién, comunicacion, demostracion,
mercadeo y comercializacion; por tanto, debe explotarse para mejorar los
beneficios. El estado, como facilitador, debe propiciar la comunicacion virtual y
facilitar a las PYMEs paginas de comercio electronico para entrar al mercado
internacional. El control de factores externos como el control de calidad, el respeto
a los derechos de autor y la proteccion a la propiedad intelectual es clave para un

ambiente confiable al desarrollo y la creacién de innovaciones.

15.2. Teorias y conceptualizaciones asumidas

Segun Alvin Toffler (1979), la historia de la humanidad se puede entender como
dividida en tres etapas a las que denomina “olas”. La primera “ola” corresponde a la
utilizacién de la agricultura, cuando las primitivas sociedades dejan de ser nébmadas
y se crea un orden social. La segunda “ola” es la transicion agricola a la sociedad
industrial, cuyo nacimiento puede ubicarse entre fines del siglo VIl y principios del
siglo XIX (conocida como la Primera Revolucion Industrial). Por dltimo, la tercera

“ola” corresponde al desarrollo de las tecnologias de la informacion.

Actualmente, la sociedad en la que estamos viviendo esta inmersa en este tercer
periodo, caracterizado por el desarrollo de las nuevas tecnologias de la informacion
y comunicaciones. Los cambios tecnol6gicos no son sino parte del conjunto de

transformaciones sociales globales y su comprension pasa por observar este
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conjunto como un todo, cuyos elementos integrantes se concatenan reciprocamente
(Nieto Melgarejo, 2016). En este proceso de constante progresion, es de notar que
las nuevas tecnologias surgen, en ocasiones, de las necesidades sociales, de tal
modo que cabe afirmar que existe un auténtico proceso de interrelacion entre ambos

campos: el tecnolégico y el social.

La tecnologia y la globalizacion son las dos fuerzas estructurales que estan
propiciando una revolucion en la sociedad de la informacion, tanto en el tiempo
como en el espacio. En estos tiempos, la Informatica ha adquirido una importancia
decisiva, no sélo en el mundo especializado de la ingenieria de sistemas, sino
también en la vida cotidiana de cada individuo. Hoy en dia, resulta mas frecuente el
uso de herramientas informaticas para la recopilacién de informacién y en general,

para la comunicacion.

16. Metodologia

Se pretende analizar el impacto de las redes sociales en el crecimiento comercial
de la tienda Variedades Ithan en el municipio de Nigquinohomo y sus alrededores
durante el afio 2024. Este trabajo es una investigacion de tipo exploratoria y
descriptiva. Este trabajo investigativo describe el uso de herramientas virtuales,
determina la incidencia e impacto, asi como la demanda que tiene las herramientas

virtuales.

16.1. Tipo de investigacion

La investigacion cualitativa es aquella que se utiliza para entender como las
personas experimentan el mundo, permitiendo asi explicar los comportamientos,
motivaciones y caracteristicas de grupos especificos (QuestionPro, 2020). Las

investigaciones cualitativas son aquellas que se centran en investigar aspectos
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subjetivos e intangibles, relacionados con la forma en que las personas

experimentan situaciones especificas.

La investigacion cuantitativa es un meétodo de investigacion que se basa en la
recoleccion y analisis de datos numéricos. Se utiliza para describir, explicar, predecir
y probar fendmenos. En este caso se utilizé para establecer relaciones entre las
variables descritas para probar la hipotesis, para realizar esta tesis cuantitativa se

diseflaran instrumentos de medicién, como son encuestas.

Para esta investigacion se utilizard una metodologia de investigacidon mixta
(cualitativa-Cuantitativa) ya que permitiran identificar el estado actual del alcance y
posicionamiento de la tienda en el mercado debido a la digitalizacion de la

publicidad, que recopila informacion del periodo de enero — julio 2024.
16.2. Poblacioén y seleccion de la muestra

"La poblacion en investigacién es un conjunto completo de elementos que poseen
un pardmetro comdn entre si mientras que la muestra es un subconjunto de la
poblacién” (QuestionPro, 2020). La poblacion son todos aquellos individuos que
forman parte de un mismo fenédmeno o presentar una cualidad de especial interés

a investigar.

La poblacion en investigacion se refiere al conjunto de clientes frecuentes de la
tienda Variedades Ithan, quienes han interactuado de manera constante con el
negocio a lo largo del tiempo. En este contexto, la muestra estar4 conformada por
un subconjunto de esta poblacion. Especificamente, se seleccionaran 6 clientes
recurrentes, quienes seran entrevistados debido a su relacion continua con la

tienda.

La seleccion de esta muestra se realizara mediante un muestreo no probabilistico
por conveniencia, ya que la decision de elegir a estos clientes se basa en su
accesibilidad y en su frecuente interaccion con la tienda. Este tipo de muestreo es

adecuado para estudios exploratorios donde se busca obtener informacion
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detallada de un grupo especifico, aunque se debe considerar que los resultados
obtenidos a partir de esta muestra podrian no ser completamente representativos

de la totalidad de los clientes de la tienda.

16.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos utilizados

Las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos que se utilizaran en el estudio

seran encuestas digitales y entrevistas.

Encuestas digitales: la encuesta es una técnica de investigaciéon que recopila
informacion por medio de la aplicacién de un cuestionario a un grupo de personas;
las encuestas digitales o encuestas online son un tipo de encuestas en las que se
accede a la muestra a través de internet (Fernandez, 2024). La encuesta digital es
un método que permite recolectar informacion del grupo de personas a estudiar y

es provista utilizando medios digitales.

Se aplicara una encuesta en linea a 6 clientes seleccionados, quienes conformaran
la muestra del estudio. La encuesta constara de 10 preguntas de seleccion multiple,
que abordaran aspectos generales de la tienda, la relacién precio-calidad y la
aceptacion de la publicidad. Ademas, se incluirdn preguntas relacionadas con los
objetivos de la investigacion, como la efectividad de las redes sociales en la

comercializacion.

Entrevista a la duefa: “Una entrevista es un intercambio de ideas u opiniones
mediante una conversacion que se da entre dos o0 mas personas que dialogan sobre
una cuestion determinada” (Equipo Editorial Etecé, 2024). La entrevista consiste en
recopilar informacion por medio de una conversion con personas de interés para la

investigacion.

Se llevara a cabo una entrevista semiestructurada a la propietaria de la tienda, la
cual constara de 12 preguntas alineadas con los objetivos de la investigacion. La

entrevista sera analizada utilizando un formato estandar, que incluira la pregunta,
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los datos obtenidos, el procesamiento de la informacion y la sintesis final.
Posteriormente, se realizara el analisis de la sintesis, con el fin de interpretar la

informacion de manera profunda.

Ambos instrumentos permitiran la recoleccion de datos cualitativos y cuantitativos,
los cuales seran organizados, procesados y analizados para obtener conclusiones

claras sobre el impacto de las redes sociales en la gestion de la tienda.

16.4. Confiabilidad y validez de los instrumentos (formulacion y validacion)

Actualmente, la confiabilidad de Google Drive como herramienta para la recoleccion
y validacion de informacion mediante encuestas es elevada, debido a su capacidad
para gestionar datos de manera eficiente y precisa. Esta plataforma permite disefiar
y distribuir encuestas de forma practica, asegurando un alto nivel de precision en la
recopilacion de respuestas, lo que contribuye a una mayor fiabilidad en los

resultados obtenidos.

La automatizacion de la recoleccion de datos, junto con las herramientas de andlisis
integradas, asegura un procesamiento correcto y una minimizacion de errores
humanos. Ademas, la plataforma permite obtener una validacién inmediata de las

respuestas, lo que incrementa la calidad de los datos recopilados.
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17. Discusion de resultados
17.1. Analisis de entrevista

» Andlisis Primer objetivo: Uso de Redes sociales en la tienda variedades Ithan
para comercializar digitalmente.

» Analisis del entrevistador basado en el primer objetivo: La clave para
mantener una tienda que inicio como un pequeiio emprendimiento por 10
afos es la buena administracion de recursos financieros, administracion de
productos y el trabajo persistente. Con el transcurso del tiempo ha sido
notorio que el buen uso de la publicidad digital tiene la capacidad de cruzar
fronteras y alcanzar un segmento de la poblacion amplio. Las redes sociales
son una herramienta que la tienda Variedades Ithan ha utilizado de la mejor
manera provocando atraer nuevos clientes. Cuando una empresa, tienda o
emprendimiento decide invertir recursos financieros, tiempo o cualquier otro
recurso que tiene para realizar publicidad en este caso marketing digital se
obtendran buenos resultados, a corto, mediano y largo plazo, para tal efecto
la perseverancia y constancia son importantes para ver en su totalidad dichos
resultados. Ampliar la cantidad y variedad de servicios para atraer mas

clientes, promocionarlos a través de redes sociales.

» Analisis Segundo obijetivo: ElI comercio digital en redes sociales tiene
beneficios y riesgos para la tienda Variedades Ithan.

» Andlisis del entrevistador basado en el Segundo objetivo: La tienda
Variedades Ithan ha tomado como una de sus prioridades en publicidad
realizar un buen marketing por medio de contenido digital en redes que sea
de interés de las personas, sobre todo, la calidad en sus productos y buen
servicio son parte de los factores que hacen de un emprendimiento su
popularidad en redes sociales, esto ha provocado que la tienda haya
evolucionado y ha adoptado una version multifacética que genera mejorar y
brindar mas servicios en base a nuevas necesidades de la poblacion.

En el transcurso del aifio 2024, realizar marketing digital por medio de redes

sociales ha impactado positivamente a la tienda Variedades Ithan
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provocando la concurrencia de nuevos clientes, a lo que se identifico el
momento del afio donde las ventas tienden a bajar y cuando estas aumentan,
sobre pasando las expectativas.

El principal aspecto considerado como riesgo a la propietaria de la tienda
Variedades Ithan en cuanto a comercializar los productos y servicios que la
tienda ofrece a través de redes sociales, es que esto implica tener
conocimiento acerca del manejo de redes sociales, por consiguiente, el uso
de computadoras, celulares o cualquier otro dispositivo electronico que se
pueda conectar a Internet y se descargue y utilice una aplicacion como
Facebook o Tik Tok y en este caso ella no es diestra a estos aspectos

tecnoldgicos.

Andlisis Segundo objetivo: Un plan de marketing digital a futuro para ampliar
la presencia de la tienda en redes.

Andlisis del entrevistador basado en el Tercer objetivo: La tienda Variedades
Ithan ha impulsado el marketing digital utilizando la plataforma de Facebook
y Tik Tok. Siendo la primera referida (Facebook) la red social donde ha tenido
mayores numeros de seguidores y aceptacion de parte de la poblacién,
nuevos clientes que ven la tienda como un lugar donde pueden suplir las
necesidades de un servicio o la adquisicion de un producto de primera mano,
a como es la vestimenta.

Se sabe que toda inversion tiene un costo. Por tal razén existe el costo-
beneficio. Grandes empresas 0 negocios invierten mucho dinero en
marketing y publicidad y realizar marketing por medio de redes sociales tiene
un costo, ya sea invertir en informacién virtual, pagar a influencers por
publicidad o bien, pagar a las plataformas para que tu producto o servicio sea
anunciado constantemente. Sin embargo, en el caso de variedades Ithan aun

no se haincurrido en altos costos de publicidad, al menos no por el momento.

32



W/

[UNIVERSIDAD def VALE

Formamos los Lideres del Manana

En el municipio de Niquinohomo hay aun persona que apoya a los
emprendedores brindando publicidad a través de sus redes sociales y asi
como tienda variedades Ithan se contactdé con esta persona y de manera
persistente y constante adquirié mayor reconocimiento de la tienda en otros
municipios alcanzando mas clientes y, por ende, mayores ventas. Se
contempla la idea de pagar a la plataforma Facebook para tener un mayor
alcance de clientes y de tal manera hacer crecer la tienda.

El conocimiento es poder, se considera que, en el mundo del comercio, todo
negocio, empresa o emprendimiento debe saber acerca del uso de redes
sociales como medio de comercializacion, es asi como la tienda a
desarrollado méas contenido para hacer publicidad digital en redes sociales,
claramente tiene los resultados esperados, paulatinamente pero seguro.
Nuevos clientes que hacen crecer la tienda en todos los aspectos y logrando
asi salir de la zona de confort y provocando un crecimiento integral.
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17.2. Andlisis de los resultados de Encuestas.

Figura 3.1 de Pregunta #1

Grdfico 1 Pregunta #1

¢Las instalaciones fisicas en la tienda Variedades Ithan son comodas,
atractivas y poseen un aspecto limpio?

No -0 (0%)
Prefiero no Opinar [—0 (0%)

Neutro |0 (0%)

0 2 4 6 8

Segun datos arrojados en la encuesta realizada a 8 clientes potenciales, estos
clientes aseguran que les gusta sentirse comodos, en un ambiente limpio y seguro,
por eso que se reconoce que las instalaciones de la tienda presentan las

condiciones, comodidad, aspecto y atraccion para ellos.

Figura 3.2 de Pregunta #2

Grdfico 2 Pregunta #2

¢Los colaboradores de la tienda Variedades Ithan muestran una apariencia
agradable y formal al atenderlos?

Si 6 (85.7%)

Prefiero no Opinar

Neutro
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La atencion y servicio hacia los clientes es uno de los aspectos mas importantes en

ventas, la tienda Variedades Ethan muestra su interés que cada cliente tenga una
buena experiencia cada vez que visitan las instalaciones, es por eso que los clientes
encuestados aseguran que el personal que atiende en la tienda presenta una buena

apariencia y buen aspecto al momento de ser atendidos.

Figura 3.3 de Pregunta #3

Grdfico 3 Pregunta #3

¢ Como calificaria usted las ofertas y promociones ofrecidas por la tienda
Variedades Ithan?

Excelente 2 (28.6%)

Satisfactorio 5 (71.4%)

Mejorable |0 (0%)

Deficiente [—0 (0%)

Las ofertas son importantes en esta tienda ya que ayudan a aumentar las ventas,
atraer mas clientes y asi dar a conocer nuevos productos. Los clientes encuestados
afirman su satisfaccion en cuanto a las promociones que oferta la tienda Variedades
Ithan.
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Figura 3.4 de Pregunta #4

Grdfico 4 Pregunta #4

:Como calificaria usted la informacion adicional de nuevos productos o
servicios por parte de la tienda Variedades Ithan?

Excelente 4 (57.1%)

Satisfactorio
Mejorable

Deficiente

Informar sobre nuevos productos o servicios en la tienda es importante porque
genera interés, aumenta las ventas y posiciona el producto e incluso mejora la
visibilidad en los motores de busqueda. En este contexto, los clientes aseguran que
la informacién adicional de nuevos productos o servicios en la tienda es excelente.
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Figura 3.5 de Pregunta #5

Grdfico 5 Pregunta #5

Excelete

Satisfactorio

Mejorable

Deficiente

¢ Como calificaria la relacion entre la calidad y el precio de los productos que
ofrece las tienda Variedades Ithan?

3 (42.9%)

4 (57.1%)

La calidad de los productos que la tienda Variedades Ithan ofrece han mejorado su

imagen ante los clientes, permitiendo diferenciarse de la competencia, de esta

manera los clientes evallan la calidad, y asocian los precios, de tal manera que un

producto de alta calidad con un precio de la respalda es fundamental en la decisién

de compra de los clientes, donde los consumidores saben que obtienen un producto

de calidad y fiabilidad. Para este contexto. la tienda fue muy bien calificada en

cuanto a calidad y precio.
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Figura 3.6 de Pregunta #6

Grdfico 6 Pregunta #6

¢ Como calificaria el proceso de ventas de la tienda Variedades Ithan?

Excelente 6 (85.7%)

Satistactorio —1 (14.3%)

Mejorable

0 (0%)

Deficiente |0 (0%)

Un proceso de ventas bien disefiado ayuda a la tienda a alcanzar sus objetivos y
desarrolla el crecimiento de la misma. La tienda Variedades Ithan ha trabajado para
que sea claro y facil para sus clientes, es por tal razén que se ha calificado de

manera excelente.

Figura 3.7 de Pregunta #7

Grdfico 7 Pregunta #7

¢Como califica el contenido en redes sociales de la tienda Variedades Ithan?

Excelente

Satisfactorio 4 (57.1%)

Mejorable 0 (0%)

Deficiente 0 (0%)
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El contenido que la tienda Variedades Ithan comparte en redes sociales permite

atraer mas clientes siendo este entretenido captando la atencion de la audiencia,
genera confianza por la interaccion directa con los consumidores, permitiendo
construir relaciones fuertes y leales, y aumenta las ventas ya que ayuda a que estas
sean faciles y directas. Clientes aseguran que la calidad de contenido en redes
sociales de la tienda Variedades Ithan es satisfactorio, lo cual impulsa a la

propietaria a hacer un mejor trabajo de publicidad.

Figura 3.8 de Pregunta #8

Grdfico 8 Pregunta #8

iSe siente seguro de realizar transacciones bancarias con la
tienda Variedades Ithan?

Si 6 (85.7%)

No

—1(14.3%)

Prefiero no Opinar

Neutro

La tienda Variedades Ithan a lo largo de su existencia ha generado gran
confiabilidad a sus clientes, por la calidad de sus productos, atencién cercana y
calida. En enero del 2024 se inici6 a ofrecer el servicio de transacciones bancarias
través de RapiBAC, LaFiseRed y agente BANPRO, teniendo un éxito total en sus
clientes y poblacién en general continuando con la confianza garantizada de este

servicio.

39



W/

[UNIVERSIDAD def VALE

Formamos los Lideres del Manana

Figura 3.9 de Pregunta #9

Grdfico 9 Pregunta #9

¢Ha visto las publicaciones de la tienda Variedades Ithan en redes sociales?

Si 5 (71.4%)

Muy Poco 2 (28.6%)

Nada |0 (0%)

A través de los “en vivos” en Facebook la tienda Variedades Ithan ha llegado a mas
personas, aumentando de esta manera la visibilidad de sus productos y servicios.
Los clientes ven las publicaciones que la tienda postea en redes sociales, y han
expresado que asi conocen a profundidad de las ofertas, ingreso de nueva

mercaderia, etc. Logrando fidelizar a mas personas.

Figura 3.10 de Pregunta #10

Grdfico 10 Pregunta #10

¢.Recomendarias la tienda Variedades Ithan a otras personas?

No |0 (0%)

Prefiero no Opinar |0 (0%)
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Debido a una buena experiencia de compra, calidad de productos, servicios, buenos

precios, descuentos atractivos e instalaciones confortables han provocado la
creacion de una comunidad de clientes que fomentan la interaccion con mas
personas, logrando recomendaciones de boca en boca de la tienda y todo lo que

ofrece para un fuerte crecimiento y posicionamiento.

41



V4

[UNIVERSIDAD def VALE

Formamos los Lideres del Manana

18. Conclusiones

Tras analizar el impacto de las redes sociales en las ventas de la tienda Variedades
Ithan, se puede concluir que, en general, el uso de plataformas como Facebook y
TikTok ha tenido un impacto positivo, contribuyendo a un incremento moderado en
las ventas. Sin embargo, el efecto directo sobre las transacciones no ha sido tan

significativo como se esperaba.

La tienda ha logrado captar atencion y generar interés, pero la conversion de visitas
en ventas sigue siendo un desafio. Es necesario mejorar la estrategia de interaccion

y seguimiento con los clientes para maximizar su potencial comercial.

El comercio a través de las redes sociales ofrece diversos beneficios, como la
posibilidad de llegar a un publico amplio y segmentado, la facilidad de interaccién

directa con los clientes y la creacién de una comunidad fiel.

Ademas, las redes sociales permiten una promocion econdémica comparada con
otros medios tradicionales. Sin embargo, también existen riesgos asociados, como
la exposicién a comentarios negativos que puedan afectar la imagen de la tienda, la
dependencia de algoritmos cambiantes que limitan la visibilidad de las publicaciones
y la vulnerabilidad a fraudes o problemas de seguridad en transacciones en linea.
Estos riesgos deben gestionarse adecuadamente con una estrategia de

comunicacién y seguridad bien definida.

Para mejorar el comercio electronico de la tienda, es necesario centrarse en
estrategias de marketing digital que permitiran dar mayor visibilidad al negocio.
Ademas de optimizar la atencion a los clientes que utilicen la tienda digital y redes
sociales para realizar preguntas sobre Variedades Ithan, es preciso implementar
una estrategia para captar a los clientes potenciales que han mostrado interés, pero
no han realizado compras. Se recomienda también interactuar de manera mas

constante con los seguidores para fidelizarlos y crear una comunidad activa. A
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través de estas acciones, se espera ampliar la presencia de Variedades Ithan en

redes sociales y, en consecuencia, mejorar su rendimiento comercial.
19. Recomendaciones

» Recomendacion para el uso de las redes sociales como medio de
comercializacion: Para mejorar la efectividad de las redes sociales como
canal de ventas, se recomienda a la tienda Variedades Ithan implementar
una estrategia de contenido mas interactiva y enfocada en la conversion.
Esto podria incluir:

v' Optimizar el proceso de compra en redes sociales, facilitando
enlaces directos a productos y promociones dentro de las
publicaciones.

v" Monitorear y analizar regularmente las métricas de rendimiento
en redes sociales (como tasa de conversion, clics,
interacciones) para identificar qué tipo de contenido genera
mayor interés y convertirlo en ventas

v Establecer campanas de publicidad para captar a los usuarios
gue hayan mostrado interés, pero no hayan completado una
compra, enviandoles recordatorios o descuentos exclusivos.

» Recomendacion sobre los beneficios y riesgos del comercio en redes
sociales: Es fundamental que la tienda Variedades Ithan aproveche los
beneficios del comercio en redes sociales, pero también gestione
adecuadamente los riesgos. Para ello, se recomienda:

v Fortalecer la presencia de la tienda con contenido atractivo y
positivo que resalte la calidad de los productos y servicios, para
contrarrestar cualquier comentario negativo o percepcion

adversa.
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v Desarrollar un plan de crisis para responder rapidamente ante
comentarios negativos o incidentes relacionados con la tienda,
para proteger la imagen de la tienda.

» Propuesta de mejora para el comercio electronico en la tienda: Para ampliar
la presencia de la tienda en redes sociales y maximizar su impacto comercial,
se recomienda:

v' Crear contenido visual atractivo y variado, que incluya
imagenes de alta calidad, videos tutoriales o demostraciones
de productos, y publicaciones que reflejen la identidad de la
marca. Este contenido debe ser compartido en diferentes
formatos (historias, publicaciones, reels, etc.) para captar la
atencién de distintos segmentos de usuarios.

v' Fomentar la interaccion y fidelizacion de los usuarios a través
de concursos, encuestas o0 promociones exclusivas para
seguidores en redes sociales, con el objetivo de crear una
comunidad activa que impulse la marca.

v Medir y ajustar regularmente las estrategias de comercio
electrénico y marketing digital para optimizar el retorno de
inversion. Esto implica analizar las métricas de rendimiento y
realizar ajustes en las campafas de acuerdo con los resultados

obtenidos.

Estas recomendaciones permitirdn a Variedades Ithan mejorar su desempefio en
redes sociales, maximizar las oportunidades de ventas y mitigar los riesgos

asociados al comercio digital.
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21. Anexos

21.1. Procedimientos para el Procesamiento y andlisis de datos.

Tabla 2. Procedimientos para el Procesamiento y andlisis de datos

Preguntas/Informacién

1)

éCudlesla
situacion
econdémicay
administrativa de
la tienda antes y
después de
utilizar redes
sociales para
vender?

Datos/Informacién

La situacion econdmica de la tienda cuando recién
iniciamos (afilo 2014) no era estable que ya
iniciamos con poco capital y pocas prendas de ropa
para nifios pagadas al crédito, fuimos creciendo
adquiriendo mayor fluidez econdmica y mas
clientes.

En cuanto a la administracién solamente era yo,
quien compraba, vendia y administraba el dinero,
hoy en dia cuento con mis dos hijas quienes se
sumaron a esta tienda, a la cada una tiene
diferentes responsabilidades y eso nos permite
administrar mejor la tienda y nuestro tiempo.

Ahora bien en cuanto a las redes sociales luego de
tener mas presencia y luego que promociondaramos
nuestros nuevos servicios, tuvimos mas clientes
buscando de ellos (nuevos servicios) y eso
econdmicamente hizo que nos ingresara mas
activos econémicos.

Procesamiento de datos

La tienda Variedades Ithan ha tenido una evolucién
continua y firme durante 10 afios desde sus inicios como
un emprendimiento que solamente vendia ropa para
nifios al crédito. Contaba solamente con una persona
(propietaria) quien realizaba multiples funciones tales
como: comprar mercaderia y abastecer inventario,
vender, manejar las finanzas, cobro y recuperacién de
cartera, etc.

En el transcurso de 9 afios este pequeiio
emprendimiento que vendia ropa de nifios, ha crecido
financieramente, administrativamente, al punto de
convertirse en una tienda totalmente constituida que no
solamente venden ropa para nifios, sino para todo tipo
de persona de todas las edades, para toda temporada.
Sin embargo, no fue hasta este afio que iniciaron a
incursionar en redes sociales, logrando de esta manera
aumentar ingresos financieros a través de nuevos
clientes provenientes de otros municipios buscando sus
productos y servicios.
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Sintesis

Idea principal: La transicidon y
evolucién de la tienda en 10 afios.

Analisis del entrevistador: La clave
para mantener una tienda que
inicio como un pequefio
emprendimiento por 10 afos es la
buena administracion de recursos
financieros, administracion de
productos y el trabajo persistente.



2)

3)

éQué tipo de
resultado obtuvo
el utilizar redes
sociales? ¢Qué
estrategia
desarrollaron en
base a esos
efectos?

éComo
respondieron las
personas del
municipio y los
alrededores
cuando notaron
la presencia de la
tienda en redes?
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Notamos que acudieron a la tienda personas de
otros municipios, no solamente a comprar ropa,
pero también a realizar transacciones bancarias.
Para esto continuamos con el apoyo del
influenciadores, realizando en vivos, con rifas,
dindmicas y premios a los espectadores.

Al realizar los “en vivos” pusimos la tienda en el
mapa y nuevos clientes acudieron a la tienda para
comprar ropa, accesorios y realizar pagos, retiro de
dinero.

El resultado que se consiguid por la publicidad a través de
la plataforma de Facebook fue la ampliacién de clientes,
es decir nuevos clientes que pertenecen a otros
municipios aledafios a Niquinohomo.

A raiz de que hubo una excelente aceptacion de parte de
la poblacidn con la tienda y los servicios que se brindan,
se continuo con la publicidad junto a un influencer
realizando actividades para atraer ain mas clientes tales
como: rifas, dindmicas y premios los cuales se realizaban
a través de en vivos de la pagina de la tienda en
Facebook.

Los habitantes del municipio de Niquinohomo, Catarina,
San Juan de Oriente, Nandasmo y comarcas aledafas, ha
sido quienes se identificaron con la Tienda Variedades
Ithan en relacidn a sus productos y servicios. Este gran
segmento de la poblaciéon respondieron de manera
paulatina pero positiva ante la presencia de la tienda en
Facebook.
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Idea principal: Las redes sociales y
el marketing digital atrae nuevos
clientes.

Anglisis del entrevistador: El buen
uso de la publicidad digital tiene la
capacidad de cruzar fronteras y
alcanzar un segmento de la
poblacién amplio.

Idea principal: Conectar con
nuevos clientes a través del uso de
redes sociales.

Andlisis del entrevistador: Las
redes sociales son una herramienta
que la tienda Variedades Ithan ha
utilizado de la mejor manera
provocando atraer nuevos clientes.



4)

5)

6)

éCudl considera
usted ha sido el
costo-beneficio
de la publicidad
digital?

éQué otra
estrategia le
gustaria realizar
para aumentar su
clientelay
ventas?

éCuales crees
que son los
factores que
ayudan a las
mipymes a
permanecer en el
mercado
digitalizado?
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El costo ha sido invertir mas de nuestro tiempo
para realizar fotos, videos y conocimiento para
aprender acerca del manejo de las redes sociales
para crear una publicidad genuina de nuestros
servicios y productos, para esto la tienda se ha
beneficiado con nuevos clientes que demandan
mucho las transacciones bancarias y por tal razén
se amplié el horario de atencion.

Brindar mas servicios para que sea una tienda que
vende lo que necesitan pero también brindan
soluciones a sus gestiones todo en un solo lugar.

Las constante presencia en redes sociales, publicar
todos los dias, productos, servicios, interactuar con
los seguidores y conocer a nuestros clientes.

Como todo cambio existe un costo y beneficio para una
empresa, emprendimiento o negocio. En el caso de
Variedades Ithan al decidir realizar publicidad digital a
través de redes sociales conllevd al personal que trabaja
en la tienda a aprender y conocer el mundo de redes
sociales, también a dedicar mas tiempo a la realizacién
de videos, fotos y cualquier otra opcién para realizar
marketing en la plataforma de Facebook y tik tok ,
obteniendo como resultado atraer mas clientes y ofrecer
servicios bancarios para lo cual se tomd la decision de
extender el horario de atencién, de esta manera se
buscaba conseguir seguridad en los clientes de poder ser
atendidos fuera del horario laboral que los bancos
tienen.

Como parte de una estrategia para atraer mas clientes y
de esta manera satisfacer parte de las necesidades de la
poblacidn estd el ofrecer mas servicios y de tal manera
provocar en los clientes de la tienda la seguridad que
Variedades Ithan es un lugar donde pueden realizar sus
gestiones con atencidn personalizada.

Definitivamente mantener un perfil alto en redes sociales
requiere de trabajo creativo todos los dias. En el caso de
la tienda Variedades Ithan ubicada en el municipio de
Niguinohomo, departamento de Masaya se captado que
la presencia constante en redes sociales tiene como
consecuencia nueva clientela y que la tienda sea
conocida y reconocida fuera del municipio, es decir en los
municipios aledafios.
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Idea principal: El justifica el medio.

Anadlisis del entrevistador: Cuando
una empresa, tienda o
emprendimiento decide invertir
recursos financieros, tiempo o
cualquier otro recurso que tiene
para realizar publicidad en este
caso marketing digital se
obtendran buenos resultados, a
corto, mediano y largo plazo, para
tal efecto la perseverancia 'y
constancia son importantes para
ver en su totalidad dichos
resultados.

Idea principal: Para una tienda
como Variedades Ithan ampliar sus
servicios en base a la demanda de
clientes ha sido y serd importante.

Analisis del entrevistador: Ampliar
la cantidad y variedad de servicios
para atraer mas clientes,
promocionarlos a través de redes
sociales.

Idea principal: Publicidad
constante en redes sociales de los
servicios y productos de la tienda.

Andlisis del entrevistador: Realizar
buen marketing por medio de
contenido digital en redes que sea
de interés de las personas pero



7)

8)

éDe dénde
vienen los
principales
problemas que
afectan el
crecimiento de la
tienda?

Segun su
experiencia,
é¢Como deberia
operar la tienda
para permanecer
a pesar del
tiempo?
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Creo que no hemos tenido un problema de
crecimiento tan notorio, ya que paso a paso la
tienda ha crecido. Al arranque de la tienda si
tuvimos problemas para avanzar, pero fue por
poca capacidad financiera, no contaba con el
capital, tuvimos que fiar y el precio no era tan bajo
como cuando se compra de contado. Sin embargo,
hoy en dia eso es cosa del pasado.

Pero se podria decir que hay temporadas en las q
las ventas no son muy buenas, por ejemplo, los
meses de junio, julio, agosto, marzo hemos notado
g las ventas bajan un poco. Por otro lado, meses de
temporadas altas como febrero, semana santa,
noviembre, diciembre, enero... en fin con las
ventas en esos meses compensamos un poco el
bajon de otros meses. Eso no quiere decir que no
vendamos en los meses malos, simplemente que
no se vende tanto.

Reinventar la tienda segun lo que este en
tendencia, por ejemplo, hace 3 afios fue notorio
que el servicio de arreglo y decoracion para
eventos, asi que decidimos vender materiales para
realizar arreglos, pero también brindamos el
servicio. De eso se trata cuando digo que la meta
es ser una tienda completa, que cuando una
persona tenga una necesidad piense en Variedades
Ithan.

La tienda como parte de arduo trabajo en redes se ha
dado a la tarea de publicar casi todos los dias productos
y servicios, asi como

En esta pregunta la entrevistada (propietaria) Jenny
Obando destacé que la tienda no tiene problemas
notorios que impidan el crecimiento de la tienda, el
crecimiento igual que todo proceso es paulatino pero
seguro cuando existe una buena administracion de
recursos financieros, administrativos y cuando se
conecta con la poblacién y se crea un vinculo con los
clientes fieles.

Sin embargo, como en todo negocio hay temporadas en
el afio que existen temporadas altas y bajas. Cuando es
tiempo de temporadas bajas las ventas bajan, pero no
afecta significativamente a las finanzas. Cuando es
temporada alta los ingresos pueden ser al triple de lo que
normalmente se vende.

Cada organizacidn sin importar al segmento de mercado
al que este dirigido, sin importar la razén de ser o su
posicionamiento debe reinventarse con el paso de los
afios. Esto se debe a que el mercado cambia, y en el caso
de Variedades Ithan ha hecho, ya que pasaron de vender
solo ropa para niflos a ampliar mercaderia y vender ropa
y accesorios para personas de todas las edades y sexo, asi
como también vender articulos para arreglo, también
brindar el servicio completo y arreglar o decorar para
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sobre todo, calidad en sus
productos y buen servicio son parte
de los factores que hacen de un
emprendimiento su popularidad en
redes sociales.

Idea principal: Temporadas bajas
del afio afectan ventas a la tienda.

Anglisis del entrevistador: La
tienda ha identificado en que
momento del afio las ventas
tienden a bajar y cuando estas se
disparan, sobre pasando las
expectativas.

Idea principal: Reinventar la tienda
segun lo que esté vigente en el
mercado.

Andlisis del entrevistador: La
tienda ha evolucionado y ha
adoptado una version multifacética
gue genera mejorar y brindar mas



9)

10)

éCree que las
redes sociales
provocan una
amenaza o un
riesgo en su
tienda?

éCual seria su
principal
preocupacion
personal
respecto a las
redes sociales en
cuanto su
aplicacion o
implementacion?
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Creo firmemente que ninguna, por lo contrario, las
redes sociales provocan un crecimiento en todos
los aspectos. Esto en el caso de la tienda
variedades Ithan.

Mi preocupacién es no saber tanto de tecnologia,
no tener un conocimiento amplio del temay por
tal razén no saber manejarlas y es por eso que
alguien mas las maneja.

eventos, brindar servicios bancarios, todo esto basados
en las necesidades de los clientes. Para esto nacid la
necesidad de ampliar el horario de atenciéon tomando en
cuenta a personas g trabajan y tienen que cumplir con
una jornada laboral de tal manera que variedades Ithan
les da la oportunidad de realizar sus gestiones de 9am
hasta las 9pm.

Definitivamente las redes sociales como medio de
comercio electrénico y marketing digital para
Variedades Ithan ha impactado de manera positiva,
atrayendo mas y nuevos clientes.

En el aspecto tecnoldgico el no estar a la altura o al
margen de la globalizacién es de las preocupaciones
principales de la propietaria de Variedades Ithan. Esto los
insta a aprender constantemente de la correcta
utilizacion de redes y su tecnologia para implementarlo
en el marketing digital de la tienda.
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servicios en base a nuevas
necesidades de la poblacidn.

Idea principal: Las redes sociales
son un plus para el marketing en la
tienda variedades Ithan.

Analisis del entrevistador: En el
transcurso del afio 2024, realizar
marketing digital por medio de
redes sociales ha impactado
positivamente a la tienda
Variedades Ithan provocando la
concurrencia de nuevos clientes.
Idea principal: El uso de redes

sociales requiere conocimiento
tecnoldgico.
Andlisis del entrevistador: El

principal aspecto que inquieta a la
propietaria de la tienda Variedades
Ithan en cuanto a comercializar los
productos y servicios que la tienda
ofrece a través de redes sociales, es
que esto implica tener
conocimiento acerca del manejo de
redes sociales, por consiguiente, el
uso de computadoras, celulares o
cualquier otro dispositivo



11) ¢éQué tipos de
marketing realiza
para llegar a sus
clientes?

12) En su opinidn,
éCuales son
beneficios de
desarrollar
marketing digital,
a través de redes
sociales para

W/
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Marketing en redes sociales

Las ventajas es que no pagamos por publicidad a
ninguna empresa. Solamente nuestro amigo
Santiago que es un pequeiio influencer que nos
apoya y nosotros le hacemos obsequios y
construimos una bonita amistad.

Hemos considerado pagar a Facebook por
publicidad, pero ain no hemos dado ese paso.

Formamos los Lideres del Manana

Variedades Ithan utiliza marketing digital para publicitar
la tienda y los servicios que brinda, este marketing es
realizado en redes sociales tales Facebook y tik tok,
teniendo mayor aceptacién en Facebook y esto ha
provocado la atencién de nuevos clientes buscando
satisfacer necesidades.

Los beneficios de utilizar redes sociales para marketing
de la tienda con los bajos costos que esto conlleva y
sobre todo que se logra captar la atencion de personas
de diferentes edades ubicados en muchos municipios y
comarcas.
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electrdnico que se pueda conectar a
Internet y se descargue y utilice una
aplicacién como Facebook o Tik Tok
y en este caso ella no es diestra a
estos aspectos tecnoldgicos.

Idea principal: Marketing digital
por medio de Facebook, Tik Tok,
entre otros.

Anglisis del entrevistador: La
tienda Variedades Ithan ha
impulsado el marketing digital
utilizando la plataforma de
Facebook y Tik Tok. Siendo la
primera referida (Facebook) la red
social donde ha tenido mayo
numeros de seguidores y
aceptacion de parte de la
poblacién. Nuevos clientes que ven
la tienda como un lugar donde
pueden suplir las necesidades de
un servicio o la adquisicién de un
producto de primera mano, a como
es la vestimenta.

Idea principal: Aun la publicidad a
través de Facebook no ha incurrido
en una inversion significativa de
recursos financieros.

Analisis del entrevistador: Toda
inversion tiene un costo. Por tal
razon existe el costo-beneficio.



aumentar
ventas?

13) ¢Tiene
propuestas
especificas para
mejorar el
marketing digital
de la tienda a
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La Unica propuesta de parte de las personas que
trabajan en eso ha sido la de pagar por publicidad
en Facebook.

La tienda de Variedades Ithan aun no llegado al punto
de pagar a la plataforma de Facebook para llegar a mas
personas y conseguir nuevos clientes. Sin embargo esta
contemplado para realizarse a largo plazo.
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Grandes empresas o negocios
invierten mucho dinero en
marketing y publicidad.

Realizar marketing por medio de
redes sociales tiene un costo, ya
sea invertir en educacion virtual,
pagara influencers por publicidad o
bien pagar a las plataformas para
que tu producto o servicio sea
anunciado constantemente.

Sin embargo, en el caso de
variedades Ithan aun no se ha
incurrido en altos costos de
publicidad, al menos no por el
momento.

En el municipio de Niquinohomo
hay aun persona que apoya a los
emprendedores brindando
publicidad a través de sus redes
sociales y asi como tienda
variedades Ithan se contactd con
esta persona y de manera
persistente y constante as adquirié
mayo reconocimiento de la tienda
en otros municipios alcanzando
mas clientes y por ende, mayor
ventas.

Idea principal: Facebook tiene un
precio monetario para publicitar en
la plataforma.

Andlisis del entrevistador: Se
contempla la idea de pagar ala



14)

15)

corto y largo
plazo?

éCudles
considera usted
fueron sus
principales
obstaculos
cuando inicio con
marketing en
redes sociales?

¢éCuales han sido
las mejoras
implementadas y
desarrolladas en
el marketing
digital en la
tienda?
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El desconocimiento del uso de redes.

La pagina de Facebook ha sido la plataforma que
mas hemos usado para hacer marketing y en
cuanto a los servicios de arreglos usamos tik tok, y
lo mejoras han sido publicar todo en la pagina para
tener la atencion de los seguidores y futuros
clientes potenciales.

Para la tienda Variedades Ithan la poca educacidn virtual
ha sido el principal obstaculo para iniciar el marketing
digital en redes sociales y es por eso que no fue sino
hasta este afo que decidieron incursionar en ese mundo
buscando ayuda de un experto como es en este caso un
influencer, quien les ha ayudado abrir brecha en redes
sociales para conectar con nuevos clientes y mostrar lo
que ofrecen y la calidad de sus productos.

Definitivamente ha sido notorio que realizar marketing
digital a través de redes sociales es parte importante
para desarrollar la publicidad de la tienda Variedades
Ithan. Aunque hoy en dia aln estan desarrollando mas y
mejores tipos de contenido que atraigan mds seguidores
y con esto clientes potenciales.
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plataforma Facebook para tener un
mayor alcance de clientes y de tal
manera hacer crecer la tienda.

Idea principal: ignorar cémo
funcionan las redes sociales fue un
obstaculo para utilizarlas.

Analisis del entrevistador: El
conocimiento es poder, se
considera que en el mundo del
comercio, todo negocio, empresa o
emprendimiento debe saber acerca
del uso de redes sociales como
medio de comercializacion.

Idea principal: Mayor presencia en
redes sociales, incrementa
seguidores que se convierten en
clientes potenciales.

Andlisis del entrevistador: La
tienda a desarrollado mas
contenido para hacer publicidad
digital en redes sociales,
claramente tiene los resultados
esperados, paulatinamente pero
seguro. Nuevos clientes que hacen
crecer la tienda en todos los
aspectos y que saca de la zona de
confort a las personas que trabajan
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ahi, provocando un crecimiento
general.
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Managua 18 de marzo del 2025

Garantia de Calidad del Documento de Investigacion

A quien corresponda,

Por medio de la presente, certifico que el documento titulado: El impacto de las redes
sociales en la gestion y crecimiento administrativo de la tienda Variedades Ithan en el
municipio de Niquinohomo-Masaya durante el periodo 2024, elaborado por Bra. Devora

Octavia Torres Mufioz, ha sido revisado y evaluado con el objetivo de garantizar su calidad

académica y cientifica.

Dicha investigacion cumple con los estdndares metodolégicos y éticos exigidos en el ambito
de la investigacion bésica, asegurando rigurosidad en la recoleccién, andlisis e interpretacion
de datos. Se ha verificado la coherencia tedrica, la correcta aplicacién de la metodologia y
la claridad en la presentacion de los resultados. Ademds, el documento ha sido sometido a

procesos de revision y ajustes conforme a las recomendaciones de expertos en el area.

En este sentido, garantizamos que el documento de investigacién presenta un nivel
adecuado de calidad y puede ser utilizado como referencia dentro del &mbito académico y

cientifico.
Atentamente,

MBA. Maria Dabeyba Alvarado Hernandez

Maestria en Administracion de Negocios con

Enfasis en Mercadeo
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Constancia de Validacién de Instrumentos de Investigacién

A quien corresponda,

Por medio de la presente, se hace constar que el instrumento de recoleccién de datos-
Entrevista y Encuesta, elaborado por la Bra. Devora Octavia Torres Mufioz, ha sido revisado
y validado. Este instrumento serd utilizado en la investigacién titulada: El impacto de las
redes sociales en la gestién y crecimiento administrativo de la tienda Variedades Ithan en
el municipio de Niquinohomo-Masaya durante el periodo 2024, la cual serd aplicada para

dar respuesta a los objetivos.

La validacion se llevd a cabo mediante el criterio de juicio, asegurando que el contenido del

instrumento es pertinente, claro y coherente con los objetivos de la investigacion.

Los instrumentos fueron revisados y se realizaron observaciones y sugerencias que han sido
consideradas en la version final. Con base en este proceso, se certifica que el instrumento

cumple con los criterios de validez necesarios para su aplicacién en el estudio propuesto.
Sin otro particular, agradecemos la oportunidad de colaborar en este proceso.
Atentamente,

babasbott

MBA. Maria Dabeyba Alvarado Hernindez

Docente
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