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Resumen 

En el ámbito de la venta de productos y de  servicios, ha surgido un nuevo término 

llamado economía colaborativa. Las plataformas de comercio electrónico que 

conectan a proveedor con cliente son la materialización de dicha nueva economía, 

a través de la plataformas, clientes de todo el mundo pueden encontrar diversidad 

de productos o servicios, sin salir de sus casas y en cualquier lugar del mundo en 

el que se encuentren, sin restricciones de horario, durante las 24 horas del día.  

Este nuevo modelo desafía el tradicional de intermediación de servicios a través de  

agencias y oficinas presenciales que están siendo reemplazados: inmobiliarias, 

agencias de seguros, agencias de viaje, entre otros. Cada eslabón de 

intermediación representa un costo, y al eliminarlos, los proveedores primarios 

ofrecen precios mas competitivos y los clientes finales quedan más contentos . 

 

En el caso específico de las empresas intermediarias, demostramos cómo el uso de 

la tecnología y la innovación son indispensables a la hora de sobrevivir en el 

mercado, y llegamos a la conclusión de que modelos de negocio de intermediación 

de servicios con mas de 10 años en el mercado que no implementen la innovación 

corren el riesgo de ser reemplazados por nuevas tecnologías, si no migran a 
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plataformas digitales que hagan que los clientes puedan encontrar fácilmente los 

servicios que ofrecen. 

Palabras claves: Plataformas digitales, intermediación servicios, intermediación 

productos, internet. 

Abstract 

In the segment of products and services sales, a new term called collaborative 

economy, has emerged. E-commerce platforms, which connects providers and 

clients, are the materialization of that new economy, through these platforms, clients 

from around the globe can find a diversity of products and services, without leaving 

home and from any place in the world, no time frames, 24/7. 

This new model challenges the traditional one of services intermediation on offices 

and agencies with physical locations who are being replaced: Real State Agencies, 

Insurance Agencies, Travel Agencies, and more. Each Intermediation Link, 

represents costs, and when erased, primary providers can offer more competitive 

prices and final clients are more satisfied. 

On the intermediation companies specific case, we prove how technology use, and 

innovation are essential, for surviving on the market,  

We conclude that intermediation models on services with more than 10 years on the 

market, and with no innovation, are in risk of being replaced with new technologies, 

in case they do not migrate to new platforms, where clients can find them easily. 

Key words: E-comerce, Platform, intermediation, producst, services, internet 

 

Introducción 

Vivimos en una época en la que el consumo está presente en todos los 

ámbitos de nuestra vida cotidiana. La economía de la abundancia en la que 

nuestra sociedad se inscribe provoca que la oferta de bienes y servicios sea 

ingente, y que los límites al comercio vengan únicamente limitados por las 

posibilidades adquisitivas de la población. (Muñoz 2019) 

Con la llegada del internet el mundo pudo tener acceso a servicios que antes no era 

posible, desde realizar compras en otros paises, hasta hablar ilimitadamente con 

familiares que viven en el exterior y todo sin movernos de casa, este avance 



tecnológico permitió acceder a muchas cosas, pero tambien reemplazó muchas 

otras. 

Lo mismo está ocurriendo con un nuevo movimiento económico presente en el 

comercio electrónico y plataformas digitales que está amenazando con reemplazar 

a los sistemas tradicionales de prestación de servicios, cómo las inmobilarias, 

agencias de viajes, taxis, agencias de seguros, entre otras.  

Con la llegada del Covid-19 los comercios electrónicos se fortalecieron ya que les 

permitió a las personas adquirir todo tipo de bienes sin salir de sus casas, las 

empresas que no estaban preparadas para esta ola digital, tuvieron que aprender 

en el camino y perder un poco de terreno mientras adecuaban sus ventas de manera 

electrónica. Algunas inmobilarias y agencias de viaje que no habían implementado 

innovación en sus servicios tuvieron que cerrar sus puertas sin la oportunidad de 

migrar a este nuevo modelo. 

Las empresas intermediarias de servicios tienen una nueva competencia que ofrece 

atención las 24 horas del día sin moverse de casa y con precios más competitivos, 

estas son algunas ventajas que brindan las plataformas digitales y las cuales deben 

igualar o superar las inmobiliarias y el sector del turismo por medio de la innovación 

y la implementación de nuevas tecnologías para poder seguir vigentes en el 

mercado. 

   

Planteamiento del problema 

Las nuevas plataformas digitales han creado una disrupción en los mercados 

tradicionales de intermediación de servicios ( turismo e inmobiliarias), ya que estan 

transformando la manera en que los consumidores adquieren sus productos, 

pasando de un mercado físico a soluciones virtuales que estan al alcance de todos, 

con acceso las 24 horas del día, desde cualquier lugar del mundo y através de un 

dispositivo móvil, tablet o computador.  

Todo esto ha llevado al consumidor a preferir estos medios que son más 

accequibles a la hora de realizar reservas ,comprar viajes o arrendar un bien. 

Por lo anterior se busca evaluar cuál es el impacto que generan las plataformas 

digitales en las empresas de intermediación de servicios en Colombia. 



Las plataformas digitales son herramientas accesibles por medio de Internet 

que permiten la ejecución de varias aplicaciones o programas cuyas 

funciones satisfacen distintas necesidades. El principal objetivo de estas 

plataformas es facilitar la ejecución de tareas con ayuda de estos programas 

en un mismo lugar en la web (Rodriguez, 2019).  

La pandemia del COVID-19 ha transformado en un muy corto periodo la vida 

de miles de millones de personas en el mundo. En Colombia, el aislamiento 

preventivo obligatorio ha llevado a que millones de personas deban 

permanecer en sus hogares para frenar la expansión del virus. En medio de 

esta difícil situación, las plataformas de comercio electrónico han contribuido 

a mantener el abastecimiento de los hogares y facilitando el cumplimiento de 

las medidas de distanciamiento social (CCCE, 2021) 

El marketing digital turístico e inmobiliario  ha evolucionado de forma tal, que 

las agencias de estos sectores  han visto en la necesidad de enfocar sus 

estrategias para ajustarse mejor a las diversas tendencias del marketing 

digital para agencias de viaje  (Olivier, 2021). 

El 75% de los viajeros reserva sus vacaciones a través de canales online, 

independientemente de sus conocimientos digitales. Sin embargo, todavía 

existe un 26% de la población que consulta las agencias tradicionales. En la 

mayoría de los casos, para complementar su búsqueda en internet.  El reto 

de las agencias de viajes es apostar por la innovación y la multicanalidad 

para aprovechar ese tráfico a las agencias físicas (Commerce, 2021). 

A pesar que las plataformas de comercio electrónico son cada vez más comunes 

en internet, la pandemia derivada del Covid-19 tomó por sorpresa a muchas 

empresas que manejaban su negocio de manera tradicional, con atención 

personalizada desde una oficina y que todavía no habían incluido el comercio 

electrónico dentro de sus servicios, tales como las inmobiliarias y las agencias de 

viajes que vieron como su negocio se paralizaba por causa de las cuarentenas.  

 

 

 



Objetivo general 

Evaluar el impacto generado por las plataformas digitales en las empresas de 

intermediación de servicios en Colombia. 

Objetivos específicos 

 Identificar cuales  estrategias deberían implementar las empresas intermediarias 

de servicios para no ser reemplazadas por nuevos modelos de  negocio. 

 Conocer las buenas prácticas de innovación aplicables a las empresas de 

intermediación de servicios. 

 Determinar las preferencias de los consumidores a la hora de adquirir productos 

por medio del comercio electrónico. 

 

Justificación 

En el mundo se  han generado cambios significativos a lo largo del tiempo, uno de 

los más importantes es la aplicación de la tecnología a través de internet en 

diferentes ámbitos, que no solo logran facilitar procesos en la vida de las personas, 

sino que también, se  han  convertido  en una herramienta fundamental para las 

empresas. 

Cabe destacar  que  los canales digitales para venta de productos y servicios, son 

imprescindibles para las compañías, un ejemplo muy claro es  el cierre de las 

tiendas físicas como consecuencia de la pandemia por COVID19, lo que conlleva a 

una aceleración en el uso de  plataformas digitales trasladando sus transacciones 

físicas a virtuales, demostrando que las empresas necesitan de la tecnología para 

sobrevivir y toda aquella que no logre adaptarse, tiende a desaparecer. 

Uno de los sectores más afectados con las empresas que prestan servicios de 

intermediación como es el caso de  las inmobiliarias y las agencias de viaje, quienes  

se han visto afectadas por estas nuevas plataformas electrónicas, que les han 

disminuido mercado, ofreciendo los mismos servicios a precios más bajos, de 

persona a persona, eliminando a todo tipo de intermediarios. 

El grupo de trabajo de esta investigación bibliográfica,  pretende valorar el efecto de 

las plataformas digitales en empresas  de intermediación de servicios en Colombia; 

debido a que  se evidencia un crecimiento importante en el comercio electrónico 



mediante estas plataformas, lo cual ha provocado un  impacto positivo para el 

desarrollo de la economía, promoviendo la innovación, la creatividad, la reducción 

del desempleo y  mejores oportunidades de marketing para los nuevos y antiguos 

emprendedores; para llevar a cabo dicha  investigación se realizara un análisis de 

las plataformas y  estrategias existentes, en relación con las necesidades y gustos 

del cliente. 

 

Antecedentes  

Los sectores de intermediación de servicios, en especial el inmobilario fue uno de 

los más afectados durante la pandemia, por esta razón las inmobiliarias se han 

renovado para afrontar esta crisis. 

En esta “nueva normalidad”, las herramientas virtuales han tomado gran 

relevancia, sobre todo las proptech, aplicaciones y plataformas de nuevas 

tecnologías para el sector inmobiliario. Estas soluciones van desde alquileres 

de locales comerciales y compra de vivienda, hasta asesorías y recorridos. 

(González, 2020). 

Es así como las plataformas digitales tomaron fuerzas durante la pandemia, hasta 

el punto de llevar al cierre a muchas oficinas que tenían atención al cliente de 

manera presencial y que todavía no habían implementado el comercio electrónico 

dentro de sus servicios. 

“La República presenta seis plataformas que están dinamizando el mercado 

inmobiliario con uso de inteligencia artificial, machine learning y realidad virtual. 

Ezpot, Yampi, Aptuno, Habi.co, La Haus y Properati”. (González, 2020). 

Estas son algunas plataformas que se dieron a conocer durante la pandemia y han 

tenido una evolución positiva en el mercado inmobiliario.  

Yampi: acelera y controla el trámite de administración y arrendamiento.  

Aptuno: se encarga del trámite de arrendamiento, negociación y estudios de 

manera digital.      



Habi.co: usa la inteligencia artificial para vender más rapido las propiedades.           

La Haus: asesoría virtual, ofrece recorridos virtuales  de inmuebles.              

Properati: facilita el proceso de compra, venta y alquiler, disminuyendo los riesgos.   

Ezpot: alquila diferentes espacios según las necesidades del cliente. 

Con la llegada de las plataformas digitales y las economías colaborativas, se 

ha creado un nuevo modelo de "persona a persona" que desafía a los que 

desde hace décadas trabajan en la intermediación que ahora se reemplaza: 

taxis, hoteles, inmobiliarias, comercios, empresas de logística, de 

mensajería, bancos y agencias de viaje, entre tantos otros. "Todo lo que sea  

intermediación son costos y este nuevo paradigma tiende a abaratar los 

productos. (González, 2017). 

El avance tecnológico es una realidad que las empresas no deben desconocer ni 

pensar que a ellas no les aplica, existen innumerables ejemplos de organizaciones 

que no se actualizaron y no previeron el futuro y por ende desaparecieron.  

Las intermediarias de servicios deben tener precios más competitivos y actualizarse 

digitalmente, para poder competir con estas nuevas economías. 

El turismo es un sector con una enorme y variada oferta y con una demanda 

potencial que se puede cuantificar en miles de millones de personas precisa 

de la existencia de grandes sistemas de intermediación, que antes eran de 

carácter físico pero que, con la llegada de Internet, han sufrido una 

transformación radical. (Fundación Orange, 2016) 

Esta transformación ha traido cambios en las agencias de viaje, hasta el punto del 

cierre de oficinas y la aparición de agencias virtuales. El mundo digital tambien 

brinda la opción de realizar por si mismo las reservas y compra de tiquetes sin la 

necesidad de un asesor o intermediario. 

En esta revolución hay empresas que aprovechan las tecnologías para 

innovar y ofrecer nuevos productos, servicios y modelos de negocio turísticos 

a sus clientes; otras las incorporan para reinventarse mejorando sus 

procesos y la calidad de sus productos. Un tercer grupo de empresas observa 



los cambios con preocupación, al no ser capaz de tomar medidas para no 

quedarse rezagado. (Fundación Orange, 2016) 

Existen empresas que están a la vanguardia de la tecnología y la implementan para 

mejorar sus servicios, ser más competitivas y rentables; otras están en el proceso 

de implementación para migrar a un mundo digital. Otro grupo no actuó a tiempo en 

la innovación de sus servicios y pueden correr el riesgo de desaparecer del 

mercado. 

El sector turístico ha tenido un cambio tan drástico que para poder diferenciarse de 

la competencia digital hay que recurrir a estrategias innovadores, impactantes y que 

sean rentables para el cliente. Se trata de crear valor agregado a los servcios y 

ofrecer una experiencia acogedora, segura y económica para el usuario. El cliente 

utiliza la tecnología para buscar información, diferentes opciones y precios, antes 

de decidirse a realizar la compra, esta es cada vez más virtual y se realiza través 

de equipos móviles, computadores o Ipads. Los sitios webs tienen la opción de 

compartir experiencias por medio de comentarios y calificaciones, las cuales utilizan 

otros usuarios al momento de comprar o reservar en determinados lugares. 

Este nuevo modelo de negocio hace que los turistas digitales esten mejor 

informados, pueden seguir adquiriendo servicios cuando se esten dirigiendo a sus 

destinos y una vez esten en ellos, todo esto es posible porque mantienen 

conectados a intenet por medio de dispositivos electrónicos. La conclusión es que 

este nicho de mercado es más exigente y necesita atención las 24 horas del día. 

Marco Teórico 

Plataformas Digitales  

Las plataformas digitales o plataformas virtuales, son espacios en Internet que 

permiten la ejecución de diversas aplicaciones o programas en un mismo lugar para 

satisfacer distintas necesidades. Cada una cuenta con funciones diferentes que 

ayudan a los usuarios a resolver distintos tipos de problemas de manera 

automatizada, usando menos recursos (Giraldo, 2019). 



Las plataformas visualizan una mayor capacitación de la ciudadanía para 

organizarse e interaccionar globalmente con menores barreras que otros 

sistemas. Estamos hablando no solo de acceder u oferta servicios y objetos, 

sino también el que los ciudadanos colaboren con un objetivo social o político. 

(Ferrer, 2017).  

“Una propiedad importante de los sistemas de plataforma es que pueden 

evolucionar, en el sentido de que puede adaptarse a cambios imprevistos en el 

entorno externo” (Y. Baldwin & Woodard , 2008).  

La esencia de las plataformas es la flexibilidad y libertad que entrega a 

quienes participan en ella, permitiendo conectarse de forma esporádica u 

ocasional y sin exclusividad, decidiendo cuándo, cómo y durante cuánto 

tiempo realizar su actividad, sin tener relación de dependencia y 

subordinación con empleador alguno. (LYD, 2020).  

 Marketing digital  

El marketing digital se lleva a cabo mediante estrategias de mercado  ejecutadas en 

la web para que los usuarios concreten su visita tomando una acción que nosotros 

hemos planeado de antemano. Se trata una forma más avanzada de ventas y 

mercadeo, las cuales son poco tradicionales e integran metodologías y técnicas muy 

diversas, pensadas exclusivamente para el mundo digital pariendo de 

conocimientos variados sobre comunicación, mercadeo, publicidad, relaciones 

públicas, computación, lenguaje, etc. (Selman, 2017). Estos sistemas digitales 

permiten la creación  perfiles detallados de los usuarios, no solo en características 

sociodemográficas sino también en cuanto a gustos, preferencias,  intereses, 

búsquedas, compras; además  la información que se genera en internet, es mucho 

más detallada, lo que hace más fácil conseguir un mayor volumen de conversión en 

el mundo online que en el mundo tradicional, mostrando  avances profundos y 

cambios significativos, de manera progresiva y rápida.    (Selman, 2017).   

Beneficios del marketing mediante plataformas digitales  



Para los comerciantes y empresarios, comprar online tiene una serie de ventajas 

frente al comercio tradicional (Rodriguez E. M., 2018), tanto para el vendedor como 

el comprador. Entre las ventajas desde el punto de vista del vendedor encontramos 

que este se puede ajustar a las necesidades del mercado, ya que  es posible variar 

rápidamente las  características  de su oferta, resolver casi de manera 

inmediata  cualquier tipo de problema que se ocasione al momento de la compra 

o  cuando solicite información, además de tener acceso a un mercado global con 

costes de operación más bajos y rápidos (Hauncher, 2018).  

Desde el punto de vista del comprador, existen numerosas ventajas como la 

comodidad de poder efectuar sus compras desde cualquier lugar y momento, sin 

necesidad de desplazarse a un sitio, ahorrando tiempo, esfuerzos y molestias, 

además de numerosas opciones de búsqueda, facilidad en evaluar  comparaciones, 

acceso al mercado global, ausencias e influencias de un vendedor. (Selman, 2017)  

Impacto Plataformas digitales   

Las plataformas digitales, hoy en día, se han vuelto casi que un requisito para las 

pequeñas y medianas empresas quienes buscan abrirse espacio en el mercado 

actual. Este proceso de transición de la publicidad y venta tradicional a lo digital no 

es muy complicado, por lo que muchas de las empresas optaron por acceder a estas 

herramientas y poder ser más competitivos en este mercado tan reñido que existe 

en la actualidad originado por la nueva era digital, aunque aún existe una minoría 

de empresas que no implementan este tipo de herramientas de impulso, ya sea 

porque no lo tienen como base, porque no conocen mucho sobre el tema o porque 

simplemente piensas que no es necesario para su negocio (Gutiérrez, 2020).  

Plataformas digitales en la crisis de COVID  

La pandemia del COVID-19 ha transformado en un muy corto periodo la vida de 

miles de millones de personas en el mundo. En Colombia, el aislamiento preventivo 

obligatorio ha llevado a que millones de personas deban permanecer en sus 

hogares para frenar la expansión del virus. En medio de esta difícil situación, las 

plataformas de comercio electrónico han contribuido a mantener el abastecimiento 

de los hogares y facilitando el cumplimiento de las medidas de distanciamiento 



social (COMERCE, 2020). El sector del turismo es uno de los más afectados por el 

coronavirus. Las reservas en aerolíneas y hoteles han caído más del 90% en el 

mundo, algo que los profesionales del marketing turístico han tenido que afrontar 

una  crisis que ha provocado una grave disrupción en la industria turística (iebschoo, 

2021).  

Con todo lo sucedido en los últimos meses, el sector turístico está acelerando 

la transformación de su cadena de valor. La proliferación de meta-

buscadores y aplicaciones móviles han facilitado el acceso de los viajeros a 

una gran variedad de oferta y nuevos servicios turísticos, mientras el sector 

tradicional seguía ofreciendo lo mismo de siempre. Esto hace que para 

competir en el negocio turístico ya no sea suficiente con la formación 

tradicional, sino que además es imprescindible conocer cómo se ha 

transformado digitalmente el sector. Nuevos modelos de negocio, estrategias 

de marketing digital, canales de venta, automatización y Apps son algunos 

de los requisitos necesarios para que una empresa dedicada 

al turismo pueda sobrevivir al cambio. (iebschoo, 2021).  

En el sector inmobiliario, podemos ver que la pandemia ha acelerado algunas 

tendencias ya evidentes, mientras que otras tendencias pueden revertirse. Por 

ejemplo, la demanda de compras en línea ha aumentado y probablemente 

continuará, mientras que la tendencia actual a la densificación del trabajo y el 

espacio vital están ahora bajo escrutinio. En todos los sectores, estas tendencias 

difieren y tienen implicaciones variadas para la demanda de bienes raíces. 

Examinamos cada sector para ver cómo se verán sus características futuras (JLL, 

2020).  

La prestación de servicios (plataforma digital).  

Las plataformas de servicios suelen presentarse también a sus potenciales 

usuarios como plataformas tecnológicas. Sin embargo, más allá de una labor 

de intermediación, reducida a conectar, mediante la app correspondiente, a 

un cliente con un prestador del servicio, organizan, dirigen y controlan el 

propio servicio que ofertan. Pueden ofrecer actividades a realizar online o 



presencialmente y en sectores diversos, más o menos tradicionales y de 

mayor o menor cualificación –transporte, alojamiento, limpieza, reparaciones, 

belleza, fisioterapia, atención sanitaria, traducción, asesoramiento. Sin 

perjuicio de tener que analizar, en cada caso, las condiciones de ejecución y 

prestación de los servicios que se realizan a través de estas plataformas, es 

conveniente distinguir entre las plataformas que ofertan servicios que deben 

prestarse presencialmente y exigen, por tanto, la disponibilidad y localización 

del prestador y las que ofrecen servicios online, que se ejecutan o entregan 

a través de la red, sin contacto físico entre el proveedor del servicio y el 

cliente, que pueden estar muy distantes geográficamente. (Prieto, 2020). 

 La era digital ha abierto un universo de posibilidades. La gran repercusión de los 

canales digitales y su potencialidad para hacer llegar los mensajes a millones de 

usuarios han disparado las cifras de inversión publicitaria en todos los sectores de 

la economía mundial. En nuestro país, los tres sectores que más invierten en 

marketing digital son el turismo, la alimentación y la tecnología. Acumulan el 35% 

del total en este ámbito. Entre los servicios más demandados destacan la estrategia 

digital (planificación por canales, contenidos, posicionamiento, medición de datos, 

etc.) y la publicidad, copando el 32% de la inversión total realizada en estas 

herramientas de marketing (Castro, 2019).  

Las plataformas de servicios suelen presentarse también a sus potenciales 

usuarios como plataformas tecnológicas. Sin embargo, más allá de una labor 

de intermediación, reducida a conectar, mediante la app correspondiente, a 

un cliente con un prestador del servicio, organizan, dirigen y controlan el 

propio servicio que ofertan. es conveniente distinguir entre las plataformas 

que ofertan servicios que deben prestarse presencialmente y exigen, por 

tanto, la disponibilidad y localización del prestador y las que ofrecen servicios 

online, que se ejecutan o entregan a través de la red, sin contacto físico entre 

el proveedor del servicio y el cliente, que pueden estar muy distantes 

geográficamente. (Prieto, 2020) 

 



Existe una diferencia entre las plataformas de servicios y las plataformas digitales, 

las primeras son empresas que ofrecen sus servicios mediante la web, pero tienen 

presencia física en oficinas con asesores que estan dispuestos a atender de 

manera presencial; las segundas su atención es exclusivamente en línea, todo el 

proceso de asesoría y compra se realiza de manera virtual, no existe el contacto 

físico. 

La era digital ha abierto un universo de posibilidades. La gran repercusión de 

los canales digitales y su potencialidad para hacer llegar los mensajes a 

millones de usuarios han disparado las cifras de inversión publicitaria en 

todos los sectores de la economía mundial. En nuestro país, los tres sectores 

que más invierten en marketing digital son el turismo, la alimentación y la 

tecnología. Acumulan el 35% del total en este ámbito. Entre los servicios más 

demandados destacan la estrategia digital (planificación por canales, 

contenidos, posicionamiento, medición de datos, etc.) y la publicidad, 

copando el 32% de la inversión total realizada en estas herramientas de 

marketing (Castro, 2019). 

La publicidad dejó de ser exclusiva para las revistas y la televisión, llegó un nuevo 

medio el cual puede llegar a millones de personas en cuestión de minutos, se 

llama marketing digital y está presente en todos los dispositivos móviles y 

electrónicos que usamos diariamente. Esta nueva herramienta es utilizada en gran 

medida por el turismo, la alimentación y la tecnología, estamos constantemente 

informados del destino de moda, la nueva hamburguesa y el último smartphone. 

 

Resultados  

Las plataformas digitales son herramientas e instrumentos que se ejecutan por 

medio de internet, las cuales buscan satisfacer necesidades de cada individuo, 

contribuyendo a la interacción global no solo con otras personas, sino que también 

al momento de adquirir bienes y servicios; su característica más importante es 

su evolución permanente y la facilidad de adaptarse a los cambios constantes del 

mundo. Cuando hablamos de marketing digital nos referimos a una forma 

avanzada de adquirir bienes y servicios utilizando plataformas virtuales, las cuales 



son diversas metodológicas, creativas y con una visión más detalladas de los gustos 

e intereses de los usuarios, lo que logra conseguir  mayor asertividad entre los 

productos que se venden y las estrategias adecuadas a utilizar.  

Es notoria la preferencia de este tipo de herramientas de mercadeo digital, por parte 

de los vendedores y compradores, ya que trae múltiples beneficios como resolver 

de manera rápida cualquier inconveniente presentado, costes de operación bajos, 

compra de productos sin importar hora o lugar, acortando tiempo y evitando 

molestias para ambos.  

 

Análisis de resultados   

Las plataformas digitales son herramientas tecnológicas, que han logrado 

evolucionar y adaptarse a los cambios constantes del mundo. Se evidencia como 

las personas cada vez más, utilizan este tipo de instrumentos para vender y comprar 

productos por medio de internet, creando beneficios no solo para los compradores, 

sino también oportunidades al desarrollo de la economía de las empresas. Se 

coincide con los autores citados anteriormente, puesto que, el marketing digital  es 

una estrategia con la que deben contar todas las organizaciones, ya que esta le 

abre la puerta a la globalización y al conocimiento detallado e integral del cliente, 

buscando la satisfacción ininterrumpida del mismo y potencializando e impactando 

positivamente a  las organizaciones debido a que aumenta su nivel de competencia, 

como es el caso de la digitalización del mercado de inmobiliarias y empresas de 

turismo.  

Durante el aislamiento preventivo obligatorio producto de la emergencia derivada 

por la COVID -19, se demostró la importancia de dichas plataformas, ya que fue el 

medio de abastecimiento en los diferentes hogares, y tuvo repercusiones incurables 

en las empresas que no lograron acomodarse a los cambios.  

 

Conclusiones  

- La era digital es una realidad que llegó para quedarse, toda empresa que no esté 

incursionando en ella, quedará obsoleta y en poco tiempo desaparecerá del 

mercado, es el caso de las inmobiliarias y agencias de viaje, que están obligadas 

a innovar y crear valor en la prestación de sus servicios para poder ser 

competitivas, rentables y capaces de perdurar en el tiempo, afrontando los 

desafíos tecnológicos que se presentan constantemente. 



- Todavía existen muchas personas que ven con desconfianza las plataformas 

digitales, ya que están acostumbradas a un servicio más personal donde exista el 

contacto físico, es el caso del turismo digital y las inmobiliarias online donde no 

hay interacción personal con el vendedor y esto puede generar desconfianza a la 

hora de realizar la compra o transacción, es aquí donde las intermediarias de 

servicios pueden seguir conservando sus clientes y ganando unos cuantos más, 

con atención personalizada, precios competitivos y creando una relación de 

confianza con los usuarios a la hora de finalizar una venta. 

- En esta revolución digital existen empresas que ven la oportunidad de innovar y 

de crear nuevas líneas de negocio para satisfacer las necesidades de clientes 

cada día mas exigentes y mejor informados gracias al uso constante de la 

tecnología, a las cuales tienen acceso las 24 horas del día los 7 días de la semana. 

Otras empresas ven esta revolución como una amenaza al no poder reinventarse 

u ofrecer nuevos servicios a sus clientes según los cambios del mercado. 
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