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TRANSFORMACION DE LA CULTURA DIGITAL EN LA EMPRESA TRADICIONAL A
TRAVES DE LA RED DIGITAL COMO MECANISMO DE MARKETING

Por: Maria Paula Alvarado
Gisset Daniela Herrera
Yenny Tatiana Castillo Parra’
Robert Ojeda Pérez?

Resumen

En este articulo, se evidenciardn las distintas estrategias de transformacién que deben implementar las empresas ‘tradicionales; para que ellas puedan generar una ‘cultura’ que se adapte mejor
a la era digital. A partir de una identificacion tanto tedrica se buscara conceptualizar y modelar las ‘estrategias de administracién. Con ello teorizar sobre las transformaciones de las pequeiias
empresas con el uso de plataformas digitales. El estudio se basé en una encuesta digital, aplicada a 53 empresas frente al uso de la tecnologia para exhibir sus productos, partiendo del marke-
ting digital. Asi, se pudo evidenciar que la transicién de las empresas tradicionales a una de desarrollo comercial por medio de la tecnologia, logra impulsar su produccién. En consecuencia,
logran expandirse hacia nuevos lugares, brindando informacidn clara acerca de la empresa, sus productos y su trayectoria a lo largo de su evolucidn.

Palabras claves
Transformacidn, Estrategias, Negocios Digitales, Marketing

Abstract

This article will show the different transformation strategies that traditional companies must implement to generate a culture that is immersed in the digital age. From both a conceptual and theore-
tical identification, strategies will be generated as a model for the implementation of the transformation of small businesses with the use of digital platforms. The study was based on a digital survey,
applied to 53 companies regarding the use of technology to display their products based on digital marketing. It was possible to show that the transition from traditional companies to one in com-
mercial development through technology manages to boost its production, reaching more places with clear information about the company, its products and its history throughout its evolution.

Key words
Transformation, Strategies, Digital Business, Marketing

1 Estudiantes Negocios y Relaciones internacionales Universidad de la Salle Bogotd, Colombia

2 Doctor en educacion y sociedad. Profesor tiempo completo Universidad de La Salle, Bogota (Colombia). Facultad de Economia y Ciencias Sociales, Programa de Negocios y Relaciones Internacionales.
[robert.rojeda@gmail.com],[https://orcid.org/0000-0002-1227-7854]



Introduccion

La transformacidn digital debe convertirse en un proceso constante y gradual. Las
empresas ya no pueden postergar la adopcion de la transformacion digital si desean
mantenerse competitivas en un mercado en constante cambio y cada vez mads
exigente. Sin embargo, incluso después de transcurrir 10 meses desde el comien-

zo de la pandemia, atin existen individuos que no logran apreciar plenamente el
valor de invertir en la transformacién digital de sus negocios. La irrupcién del coro-
navirus ha puesto a prueba a millones de empresas en todo el mundo. En un abriry
cerrar de ojos, el trabajo de afios puede desmoronarse en cuestion de dias o meses.
En este sentido, es importante resaltar que simplemente utilizar la tecnologia no
basta para dar el salto hacia la transformacién digital. Es fundamental sensibilizar y
capacitar a todo el equipo para que puedan aprovechar al maximo las herramientas
digitales en su rutina diaria.

Planteamiento del problema

La era digital se erige como uno de los factores esenciales para que una empresa
perdure y se dé a conocer. Por ello, las empresas tradicionales que ain persisten

en la pasividad de esperar a que los clientes los encuentren estdn dejando escapar
ingresos y oportunidades (Revista Semana, 2016). Surge la necesidad de implemen-
tar nuevas formas de dar a conocer los productos que una empresa ofrece. En este
sentido, la tecnologia y, en particular, las redes sociales emergen como la via mas
viable. Constituyen una puerta inmensa hacia el mundo global, una oportunidad
para demostrar sus capacidades y lo que hacen bien. De ahi que se haya instado

a los negocios tradicionales a romper barreras y ampliar sus horizontes de creci-
miento mediante la tecnologia. Una oportunidad que no puede ser desaprovechada,
especialmente considerando los resultados presentados por el Dane. Estos datos
revelan que casi el 100% de las empresas cuentan con una pagina web, no obstante,
al verificar las ventas realizadas a través de la misma, apenas representan menos del
25% de los productos consumidos, a diferencia de otras companias que logran cifras
superiores al 45% (Revista La Republica, 2020). El dilema que enfrentan estas em-
presas tuvo sus raices en el momento en que pequeilos negocios hallaron la manera
de promover sus productos mediante las redes sociales. Esto obedece al hecho de que
para los consumidores resulta considerablemente mas sencillo hallar lo que desean
en internet y, simultineamente, adquirirlo (Tech-Blog, 2016).

Diversidad Cultural

Estado del arte
Dentro de la literatura y estudios acerca de la transformacién digital, se encuentra que
las empresas han apostado por la digitalizacion principalmente por tres razones: (i)
asegurar la continuidad del negocio, (ii) implantar una nueva férmula de trabajo y (iii)
garantizar un buen servicio al cliente. Igualmente el Especial Directivo, (2020) explico
que “Fundamental a nivel comercial e informativo, las redes sociales se han posiciona-
do como uno de los principales canales de comunicacién y venta entre los usuarios y
las marcas, que han conseguido incrementar la interactividad con sus clientes.” (p 2).
Por otro lado, los negocios tradicionales no requieren vision estratégica, nuevas
competencias y cultura para alcanzar de manera eficiente y progresiva la transfor-
macién digital. Para facilitar la transicién hacia nuevos modelos, las organizaciones
deben prepararse clasificando los cambios de mayor a menor impacto para definir
la estrategia de comunicacion, formacién y seguimiento que permitan sensibilizar y
facilitar a los colaboradores su adaptacion a la cultura digital.

La industria estd por tanto abocada a una transformacion digital que afecta-
ra a todas las empresas. Todas tendran la necesidad de adaptarse y cambiar
hacia un modelo industrial en el que la innovacién sea colaborativa, los
medios productivos estén conectados, las cadenas de suministro estén inte-
gradas y los canales de distribucion y atencién sean digitales. En definitiva, se
han de convertir en industrias inteligentes y conectadas. (Buisan, 2017, p. 90)

Las estrategias de transformacion digital son asi mismo, estrategias de in-
novacion, que se enfocan en la transformacioén de productos, procesos y otros
aspectos organizacionales, gracias a las nuevas tecnologias. Esto incluye la inte-
raccién del usuario con la tecnologia como parte integral del producto o servicio
y permite definir productos, servicios y modelos de negocios de manera conjun-
ta, como senala Matt, Hess ¢ Benlian, 2015. Estos autores puntualizan que deben
balancearse cuatro dimensiones transformacionales: los cambios en la creacién de
valor, los cambios estructurales, el uso de la tecnologia y los aspectos financieros.

Seguin Rossmann (2018) enmarca un modelo de madurez digital, basado en el
desarrollo de capacidades en multiples dimensiones. Estas incluyen aspectos de es-
trategia, liderazgo, mercado, operaciones, gente y habilidades, cultura, gobernanza
y tecnologia. Sin embargo, la inclusién de la innovacién de manera explicita es
muy marginal y parece tener una tendencia muy ascendente y continua, en lugar de
disruptiva. Ademds, no hay mencién de lo que seria imposible hacer sin competen-
cias y capacidades tecnoldgicas.

61



B
a

5
ST
@ﬂ

(02dEs

5

62

III Edicion

Revista de la
Fundacién DiversidadES

Asi pues, la “Transformacién Digital’ no se trata de implementar nuevos con-
ceptos, sino de cambiar por completo la mentalidad de las empresas y de las personas
que las conforman, fomentando la innovacién en todos los ambitos de la misma, con
la premisa de que el cliente debe ser la prioridad.

“La Transformacion Digital ha pasado de ser una opcion novedosa para las
empresas a convertirse en una condicion sin la cual no es posible un futuro
exitoso. Hoy en dia sabemos que no basta con aplicar nuevas tecnologias en el
trabajo, sino que la palabra “transformacion” implica un cambio profundo y
desde la raiz”. More (2015) .

Roca Martinez (2016), expresa que la Transformacién Digital de las empre-
sas es la clave para el éxito y la supervivencia de las mismas. El conjunto de tecno-
logfas que han surgido tltimamente han logrado que los clientes se conviertan en
clientes digitales, transformando la manera en que se informan, comunican y consu-
men productos y servicios. Se debe enfatizar que la exclusiva implementacién en las
PyMEs, de nuevas tecnologias, por si sola, no produce una Transformacién Digital.
Silo que se pretende es adaptarse a esta nueva realidad digital, las PyMEs deben
innovar empleando técnicas mas eficientes, mejorando su rendimiento, abaratando
costos y asi lograr obtener una ventaja competitiva en su sector, lo que implica una
transformacion profunda que tiene como eje principal su accionar al cliente.

Objetivo General

Conocer los mecanismos que debe llevar a cabo una empresa para adaptarse a la
era digital, con el fin de lograr una mayor expansion a nivel nacional e internacio-
nal. Teniendo en cuenta los beneficios que esto puede traer para su negocio y sus
productos.

Objetivos Especificos

L. Conocer las nuevas oportunidades que se derivan de los avances tecnolégicos.
2. Implementar la red digital como mecanismo de marketing.
3. Entender el desarrollo de los negocios digitales mediante las redes sociales.

Pregunta problema
;Como gestionar la transicion de la empresa tradicional a una empresa de desarrollo
comercial a través de la era digital?

Marco tedrico

En la actualidad, disponemos de una amplia gama de herramientas para potenciar el
desarrollo comercial de las empresas, permitiendo la formulacion de ideas y la con-
cepcion de proyectos a nivel global. El ser humano tiene una fuerte inclinacion hacia
la comunicacidn y se siente atraido por la posibilidad de mantenerse conectado con
otras personas a través de las redes sociales.

Internet

Segtin Snel (1995), Internet es una extensa red de redes que constituye una infraestruc-
tura global interconectada de millones de computadoras. En esta vasta red, las compu-
tadoras pueden comunicarse entre si siempre que ambas estén conectadas a Internet.

Web o Red

La web, o red, es una manera de acceder a informacién mediante Internet. Se trata de
un modelo para compartir informacion que se construye sobre la base de Internet. Para
transmitir datos, utiliza el protocolo Hypertext Transfer Protocol (HTTP), uno de los
lenguajes predominantes en la red. Los navegadores, como Google o Explorer, también
son empleados para acceder a documentos web, como paginas web (Snel, 1995).

Redes sociales

La evolucién de las tradicionales formas de comunicacién humanas ha dado paso

a las redes sociales, que se han desarrollado gracias al uso de nuevas herramientas y
canales en Internet. En este contexto, una red social puede definirse como una pagina
web en constante construccion y de multiples funciones, en la cual se reinen grupos
de individuos que comparten necesidades y problematicas similares. Estos grupos se
organizan para aprovechar sus recursos conjuntos. Las redes sociales pueden ser sis-
temas abiertos o cerrados, y su caracteristica central es la constante circulaciéon de
informacién. La inmediatez de este intercambio y las interacciones entre los usua-
rios constituyen la base fundamental. En la categoria de redes sociales, las mas popu-
lares en los tltimos afios son Instagram, Facebook, TikTok, YouTube y Twitter.

Marketing directo

El marketing directo se refiere a la publicidad a través de diversos medios que inte-
ractdan directamente con el consumidor, con el propdsito de obtener una respuesta
inmediata. Y en este sentido, nada es mads directo que las redes sociales. A través de las
redes sociales, los profesionales del marketing pueden personalizar sus ofertas e in-
teractuar al instante con posibles consumidores. Segtn Splinder y Kleiner (2011):
“No solo se trata de hacer el mayor ruido posible. En la actualidad es necesario ser



interesante y jugar un rol en la vida de nuestros consumidores. Por ejemplo al publicar
en un blog, hacer un tweet, o escribir en Facebook, un consumidor puede recomen-
dar el producto o servicio a todos sus contactos de manera instantanea”.

Tienda online

Una tienda en linea, o tienda virtual, es un espacio dentro de un sitio web en el que se
ofrecen articulos para la venta. Constituye una plataforma de comercio convencional
que se vale de un sitio web para llevar a cabo ventas y transacciones (Lopez, 2013).

Marco Metodoldgico
Se realiza una investigacion descriptiva, la cual se basa en obtener informacién me-
diante encuestas para conseguir resultados estadisticos y recopilar informacién, esto
con el objetivo de concretar los diferentes resultados que indican las empresas a la
hora de utilizar la tecnologia como fuente principal para la expansion e innovacién
de sus productos y proyectos, y de esta forma se logra obtener cifras exactas. En esta
investigacién los problemas que se identificaron fueron los siguientes: Ultimamente
conectar con el cliente se ha vuelto un reto para las empresas o aquellas personas
que tienen un producto o servicio para ofrecer. Un detonante de esto fue la pandemia
ocasionada por el Covid-19 a nivel mundial, ya que muchos oferentes no tenian su
negocio apalancado con lo digital, sin embargo, para no quedarse atras iniciaron con
publicaciones, videoconferencias y uso de redes sociales. A pesar de realizar estas
acciones, no lograron conectar con el cliente de la manera que se esperaba, donde
segun Campos (2019) “llevar a redes sociales lo que se quiere ofrecer se convierte en
un arma de doble filo cuando no existe una buena gestion al crear los contenidos,
aumentando el riesgo de dafiar la imagen corporativa y su credibilidad” (parr. 1)

Otro aspecto de incertidumbre que hay que tener en cuenta y entender es
que a las personas no les gusta leer todo el tiempo y estar escuchando una y otra
vez del mismo producto durante el dia, porque esto permitiria que la personas se
disgusten por lo que se les quiere ofrecer (SoyEntrepreneur, 2019). A parte de eso
hay que aclarar que se debe tener un control con las publicaciones, porque segin
SoyEntrepreneur (2019), nos dice que “Las redes sociales se construyeron para ser so-
ciales. No son lugar para boletines de prensa ni contenido aburrido, ni para discursos
ni mondlogos” (parr, 12) de tal manera que estas no son fuentes de venta, mas bien
sirven como complemento que haciendo buen eso de ellas.

Para construir un primer modelo de preguntas y problemas se opt6 por identi-
ficar empiricamente a través de tres preguntas especificas a 100 personas para inferir
que otros problemas eran visibles, donde los resultados fueron los siguientes:

Diversidad Cultural

1. Las publicaciones de ciertas empresas o emprendimientos que decidie-
ron usar las redes sociales para llegar a mas personas presentan material digital de:

RESOLUCION
MATERIAL DIGITAL

@ BAJACALIDAD

@ MEDIA CALIDAD

ALTA CALIDAD

2. ;Qué le recomendaria a las empresas o emprendimientos al momento de
realizar una publicacion en sus redes sociales?

Con respecto a las respuestas, se llegd a la conclusién que las empresas o nuevos
emprendimientos al momento de presentar sus productos o servicios; especifiquen el
precio; que sean claros al transmitir; que sean dindmicos, creativos y espontaneos;
que el material sea llamativo, claro y conciso; que tengan en cuenta los intere-
ses del usuario o cliente; no realizar tanto spam; que las imdgenes sean de calidad; no
publicar con mucho texto y que tenga colores llamativos.

3. ;Cree usted que la pagina web es importante para el producto o servicio
que se esté ofreciendo

IMPORTANCIA DE LA PAGINA WEB
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Cabe destacar que los problemas relevantes se resaltan como la falta de calidad en
material digital, en las conferencias virtuales se estd perdiendo esa esencia de la presen-
tacion personal, la actitud y el profesionalismo, ahora se maneja mas las redes sociales
y se estd dejando a un lado la pagina web, tenido en cuenta que es un factor primordial
a la hora de vender y ofrecer un producto o servicio. No se trata de solo subir mate-
rial a una cuenta, es decir en redes sociales, sino que aparte de subir material acerca del
producto o servicio también hay que aportarles a los usuarios con material productivo
relativos a los productos y los posibles clientes. De acuerdo con esto Campos (2018)
nos dice que “Habiendo tantas herramientas y oportunidades para crear contenido
deslumbrante, es imperdonable ver una fotografia pixelada, un video poco nitido o una
mala copia de aquella imagen que otros han difundido con frecuencia” (parr. 12).

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta se procedi6 a realizar la
encuesta digital, debido a que se monitoreo previamente con otro grupo focal.

Ficha Técnica

Realizamos el estudio mediante una encuesta digital, en donde 53 personas con
negocios, proyectos o de una empresa respondieron diferentes preguntas frente al
uso de la tecnologia para mostrar sus productos y que tan viable era utilizar la misma
para su expansion. De esta forma realizamos una encuesta de 8 preguntas basadas

en el uso de la tecnologia y redes sociales frente a sus negocios y que tan a gustos o
informados se encontraban con estas plataformas.

La primera pregunta realizada fue si tenian acceso a internet, en donde 49 per-
sonas respondieron que si contaban con acceso al mismo y 4 personas indicaron que
no tenfan acceso a internet, lo que nos hace plantear que hay negocios directamente
que desean seguir en los planes de negocios de la vieja escuela, directamente desde
la presencialidad y el internet es una parte fundamental que estos negocios deberian
tener en cuenta para llegar a mas clientes.

¢liene acceso a
internet?

53 RESPUESTAS

Nuestra segunda pregunta fue se contaban con pagina web para sus negocios, en
donde 21 personas respondieron que si contaban con una para mostrar a sus clientes
e interesados sus negocios y productos que ofrecen, mientras 35 personas respon-
dieron que no cuentan con una pagina web, lo que nos hace entender y reafirmar
que gran parte de negocios hoy en dia no son partidarios de mostrar a las personas
sus proyectos y por lo que han trabajado tanto tiempo, creemos que una pagina web
es fundamental para el contacto y medio de atencién a aquellas personas interesa-
das que buscan todos los dias un producto que desean por medio de internet y su
pagina web es una puerta grande para mostrarle a todas las personas lo que ofrecen
y como los pueden contactar, de igual manera en ella pueden contar como crearon el
negocio y cdmo han crecido mediante el tiempo.

¢Tiene pagina web
de negocios?

53 RESPUESTAS




La tercera pregunta se basé en el conocimiento de las redes sociales, las cuales
son parte fundamental en esta era para crecer de forma mas répida, teniendo en
cuenta que en estos momentos de cuarentena las personas buscan desde sus redes
sociales los productos que desean y se entretienen horas buscando. A esta pregunta
51 personas respondieron que si tienen conocimiento de las redes sociales, mientras
que 2 personas indicaron que no tienen conocimiento del mismo.

¢CONOCE LAS REDES SOCIALES?

53 respuestas

En la cuarta pregunta quisimos averiguar si aquellos negocios utilizan estas
redes sociales para mostrar lo que ofrecen a mas personas y de igual manera con-
seguir mas clientes, de lo cual 33 personas indicaron que si utilizan estas herra-
mientas para mostrar su negocio mientras que 21 personas indicaron que no lo
utilizan. De lo cual concluimos que atn existe una gran barrera frente a lo que es
redes sociales y el mundo digital, pues se cree que estds son una distracciéon y no
una forma de crecer y llegar a mas interesados.

Diversidad Cultural

¢Utiliza las redes
Sociales para
mostrar su negocio?

53 RESPUESTAS

En nuestra quinta pregunta les consultamos a estas personas si consideraban
relevante mostrar sus negocios por medio de las redes sociales, de lo cual nos dimos
cuenta de que aunque hay pocos negocios que las utilizan para mostrar sus produc-
tos, la gran mayoria si considera fundamental mostrar por este medio sus negocios a
las personas. Dimos 3 opciones a seleccionar, de las cuales 3 personas respondieron
que les parecia poco relevante, 11 personas consideran que es relevante hacerlo y 39
personas consideran que es muy relevante esta herramienta para hacerse conocer.

¢Considera
relevante mostrar
Su negodo desde las
redes Sociales?

5.7%

3

Muy relevante Relevante Poco relevante

0

53 RESPUESTAS

La sexta pregunta se basé en conocer cudles eran las redes sociales mas utilizadas
por los diferentes negocios y en las cuales dan a conocer lo que ofrecen, selecciona-
mos 5 redes sociales mas relevantes para este tipo de uso, las cuales fueron Instagram,
Facebook, YouTube, Twitter y LinkedIn. De estas redes seleccionadas evidenciamos
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que Instagram y Facebook son las redes mas utilizadas para mostrar proyectos, nego-
cios y productos y con una amplia oportunidad de llegar a mas personas.

¢Cudles son las redes sociales en las que
Se encuentra Su empresa?

50 o of. ~
86.8% g4.99

46 45

0
Instagram Facebook Youtube LinkedIn

53 RESPUESTA

En nuestra séptima pregunta desedabamos saber cuales creen estas personas que
es el objetivo de mostrar sus negocios en redes sociales, en donde dabamos cuatro
opciones fundamentales las cuales son las siguientes: Crear un vinculo con los clien-
tes, mostrar ofertas y promociones, indicar informacién de la empresa y ofrecer
nuevos productos; todas las opciones estuvieran muy seleccionadas, pues son objetivos
que generalmente se han tenido en cuenta para utilizar esta herramienta en la nueva
era de la tecnologia. La opcién mas seleccionada fue crear un vinculo con los clien-
tes, lo cual ayuda a crear una unién en donde los clientes y todas las personas intere-
sadas sientan que son parte de ese proyecto y que gracias a su apoyo y sus compras,
estos negocios pueden ir creciendo y ofreciendo mas productos. Por otro lado, encon-
tramos la opcidon de mostrar informacion de la empresa, los clientes desean saber sobre
el negocio, como se cre6 este, que tan grande es, como interactia con las personas, etc.
Esta es informacion que cualquier cliente desea saber y asi estar seguros a la hora de
realizar compras o consultar mas informacién para adquirir algin beneficio.

¢Cudl cree que es el objetivo
de ingresar su negocio en as
redes sociales?

604%  5g6%
32

30

53 RESPUESTA

En la dltima pregunta consultamos cudl crefan que era el motivo de que
algunas empresas no hagan uso de este medio del comercio electrénico, de las
cuales se tenfan las siguientes opciones: falta de conocimiento, falta de recursos
econémicos, desconfianza del buen uso de esas herramientas y falta de tiempo.

De lo cual pudimos observar que las dos grandes opciones seleccionadas fueron la
falta de conocimiento, teniendo en cuenta que muchas veces las personas no saben
cOmo usar este tipo de herramientas y creen que son solo de uso personal; la otra
opcion fue la desconfianza del buen uso de esas herramientas, pues al no saber

el buen uso que se le puede dar, esto puede crear malentendidos o inconvenientes
al mostrar un negocio por este tipo de medios.

¢Cudl cree que es el motivo de que
muchas empresas no hagan uso del
comerdio electronico?

53 RESPUESTA



La encuesta revela una conclusién contundente: los distintos negocios carecen
del conocimiento necesario para introducir sus proyectos en el entorno electrénico
y a través de las redes sociales. La falta de informacidn se erige como el factor clave
que impide que estas empresas se aventuren a incursionar en estos medios y a descu-
brir los vastos beneficios de expansion que el internet puede brindarles. En un con-
texto en el que la gran mayoria de los compradores busca adquirir productos de
manera rapida y efectiva, es esencial que se muestre el tipo de producto, informacién
de la empresa y un servicio al cliente 6ptimo. Esta presentacion confiable y accesible
es lo que fomenta la confianza en los consumidores para efectuar compras.

En contraste, aun prevalece un nimero considerable de empresas que intentan
evitar estas herramientas y siguen apoyandose en enfoques tradicionales para llegar a
los clientes y promocionar sus productos ante un publico mas amplio.

Laura Vita de la Revista La Republica (2020) pone de relieve datos crucia-
les extraidos directamente del Dane (Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica), los cuales evidencian que, incluso en el contexto actual, el uso de in-
ternet por parte de las empresas sigue siendo una novedad. Basandonos en las en-
cuestas realizadas por el Dane, queda claro que las empresas que venden productos
son las que aprovechan en mayor medida la tecnologia para llegar a los clientes,
mientras que las empresas que ofrecen servicios se encuentran rezagadas en esta era
digital en constante evolucion. No obstante, segtn los datos recopilados por el Dane,
a pesar de que Colombia es uno de los paises con mayor uso de internet, muchas
empresas ain no cuentan con una pagina web que permita a las personas buscar
y adquirir sus productos o servicios. Existe atin un vasto terreno por recorrer y un
amplio espacio para crecer y evolucionar como empresas.

La importancia de contar con una pagina web para los negocios y las empresas
es fundamental tanto para el crecimiento como para la mejora de la productividad.
Esta pagina actia como un portal directo hacia los clientes, donde es posible interac-
tuar y presentar productos de manera atractiva. Esta plataforma permite a las perso-
nas visualizar los productos, conocer los precios, descubrir innovaciones y seguir la
trayectoria del negocio a lo largo de los afios.

Los resultados de las encuestas del Dane por sectores muestran que, si bien
la gran mayoria de los sectores cuentan con un porcentaje elevado de presen-
cia en linea, con cifras cercanas al 100% en sectores como educacion superior
privada, desarrollo de sistemas informaticos y agencias de viajes, hay sectores que se
quedan rezagados, como empleo y seguridad privada, servicios de comida y bebidas,
y correo y almacenamiento, con porcentajes de un 75% y un 70% respectivamente.
En sectores fundamentales como estos, es crucial que todas las empresas cuenten con

Diversidad Cultural

presencia digital, lo que les permitira atraer a mas asociados y clientes, generando un
impacto positivo en la economia.

La compra y venta son actividades omnipresentes en la sociedad actual. Las em-
presas deben adaptarse a esta realidad y reconocer que estas acciones son comunes a
todas las personas. En consecuencia, todos los sectores deberian tener un porcentaje
similar de actividad en linea, tal como se observa en la grafica adjunta. Asi como una
empresa adquiere insumos de otras, puede vender sus propios productos a través
de su pagina web. En este sentido, a nivel mundial e internacional, es posible adqui-
rir productos de diversas empresas a diferentes precios y de la mejor calidad, gracias
a la presencia en linea de estas empresas. Esta realidad demuestra que el comer-
cio electrénico puede ser una herramienta invaluable para el crecimiento econémico.

La llegada de la era digital ha desencadenado una transformacion significativa
en los negocios y en su adaptacion a la tecnologia. Como lo sefiala Tech-Blog (2016),
la transiciéon ha implicado reemplazar las interacciones presenciales por interaccio-
nes digitales, cambiando la dinamica de buscar productos en tiendas fisicas por una
experiencia virtual. Ademds, empresas que operan en linea han logrado establecerse
sin la necesidad de contar con sucursales fisicas, lo que ha impulsado el crecimien-
to de los negocios en linea y ha permitido el envio de productos directamente a los
clientes. No obstante, un componente clave del éxito de las empresas digitales es su
habilidad para crear estrategias atractivas en las redes sociales.

Carlos Jiménez destaca la importancia de comprender que la tecnologia no
es simplemente una herramienta utilizada por las empresas, sino una fuerza que
guia sus acciones diarias. Esta perspectiva lleva a enfocarse en los objetivos de la
empresa al utilizar la tecnologia, asegurando que sus esfuerzos se alineen con el
crecimiento y el servicio a los consumidores. Jiménez enfatiza que el mundo actual es
un mundo comercial, donde los clientes buscan satisfacer sus necesidades y deseos, y
la tecnologia es el medio para lograrlo.

Revista Semana (2016) sefala que la reticencia de algunas empresas a adoptar
tecnologia no se debe a que esta sea inadecuada o a la falta de recursos financieros.
En cambio, la falta de conocimiento y comprension sobre cémo aprovecharla efecti-
vamente es lo que limita su adopcion. Esto es particularmente evidente en las micro,
pequenas y medianas empresas (Mipymes), que carecen de suficiente conocimien-
to para ingresar en la era digital y expandirse mas alla de las fronteras nacionales.
Ademas, la inversion en tecnologia digital no es prohibitiva, ya que existen opcio-
nes accesibles que brindan resultados positivos con el tiempo. El progreso en este
sentido depende también de la dedicacidn, la pasién y la innovacién con que los
negocios desarrollen sus paginas web para atraer a los clientes.
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Dada la falta de informacidn entre las Mipymes, es esencial brindar informa-
cion clara y concisa a los empresarios. Estos esfuerzos permitiran a las empresas
obtener el conocimiento necesario para aprovechar la era digital de manera efecti-
va. Ademads, en América Latina, la escasa presencia de sitios web empresariales con
dominio propio crea una brecha considerable que afecta la confianza de los clientes.
Muchos compradores buscan tiendas en linea confiables donde puedan obtener
informacidn detallada sobre productos y servicios antes de realizar una compra. En
este sentido, las oportunidades de mejora son significativas, y la implementacion de
paginas web empresariales en Colombia podria impulsar el crecimiento econémico.

A pesar de la falta de conocimiento que ha prevalecido a lo largo de los afios en
las empresas respecto a la era digital, hemos sido testigos de una transformacién consi-
derable en el uso de internet. Como se refleja en la actualidad, esta herramienta apoya
a las empresas en la busqueda de nuevas formas de comunicarse, avanzar y expandir
sus horizontes. La revista El Pais (2018) revela que la inversion en tecnologia ha experi-
mentado un crecimiento sustancial desde 2017, y el mundo empresarial ha tomado con
fuerza las oportunidades que brinda la era digital para competir a nivel internacional.

Las Tecnologias de la Informacion y Comunicacién (TIC) son esenciales para
prosperar en el mundo tecnolégico en constante evolucion. La competencia entre
empresas y la ventaja competitiva que ofrecen se traducen en el uso eficaz de estas-
herramientas para la venta. Como se ha manifestado en la era digital, las personas se
gufan por la informacién que encuentran en linea, lo que subraya la importancia
de que las empresas generen ideas innovadoras y proyectos para atraer a los com-
pradores que exploran el mundo a través de sus dispositivos méviles. Las entidades
financieras, escuelas, restaurantes y hoteles, entre otros, han evolucionado signifi-
cativamente, pasando de brindar atencidn fisica a ofrecer servicios en linea, lo que
ha reducido las barreras geograficas para los consumidores.

Los primeros en adoptar la era digital fueron los emprendedores, individuos
que han incursionado con éxito en el mundo de los negocios y que han compren-
dido cémo las redes sociales y la tecnologia pueden llegar a mas personas. Estos
emprendedores aprendieron desde la perspectiva del comprador y han aplica-
do estos conocimientos en sus propios negocios en desarrollo. Fabidn Herndndez,
presidente CEO de Movistar (2021), confirma que la innovacion estd estrechamente
ligada a la creacion de valor para los nuevos clientes y la implementacion de desafios
mediante el uso de las redes sociales. Brindar el mejor servicio a los clientes, enten-
diendo sus necesidades y lo que pueden ofrecer, es esencial para ampliar la produc-
cién y construir una relacion sélida entre la empresa y el cliente, al tiempo que se
incorporan sus preferencias en las ofertas.

La Revista Semana (2021) destaca que la era digital se ha vuelto ain mas crucial
en medio de la pandemia, ya que las limitaciones de movilidad han aumentado la
demanda de soluciones en linea que permitan a los clientes adquirir productos y ser-
vicios sin salir de casa. La pandemia ha acelerado la adopcién de la era digital, y es
probable que, en la etapa pospandémica, las empresas sigan reconociendo el poten-
cial de esta herramienta para llegar a los clientes y satisfacer sus necesidades desde la
comodidad de sus hogares.

En conclusion, la Economia Naranja, tal como describe Historial Crediticio
(2021), se centra en la creatividad, produccién y reproduccion cultural en las empre-
sas, impulsando la transformacién de ideas innovadoras en bienes y servicios con un
valor centrado en la propiedad intelectual. Esta tendencia fortalece ain mas la nece-
sidad de la tecnologia y las redes sociales como herramientas esenciales para conver-
tir esas ideas en actividades concretas y exitosas.

Conclusion

En resumen, la era digital pone de manifiesto que cada negocio, proyecto, emprendi-
miento y empresa debe adentrarse en este nuevo mundo tecnolégico. Este movimien-
to no solo abrira amplias oportunidades para captar mas clientes, sino que también
permitira la expansion a nivel internacional. Adicionalmente, es evidente que la tran-
sicion de las empresas tradicionales hacia un enfoque comercial desarrollado a través
de la tecnologia impulsa de manera significativa su produccion. Este cambio les
permite llegar a un mayor ntimero de lugares, brindando informacién transparente
acerca de la empresa, sus productos y su historia a lo largo de su evolucién.

La falta de presencia de algunas empresas en esta era radica principalmente
en su limitado conocimiento sobre este ambito. La desinformacion actia como un
freno que las mantiene estaticas y obstaculiza su avance hacia una nueva etapa de
desarrollo en sus operaciones comerciales. Cuando los emprendedores logren com-
prender los beneficios que esta era ofrece a sus proyectos, podran eliminar cualquier
barrera que se interponga en su camino, experimentando un crecimiento tanto a
nivel nacional como internacional.

No obstante, se ha constatado que el 90% de los colombianos participan en
alguna red social. Considerando que las personas se agrupan en torno a intereses y
metas comunes, estas plataformas han evolucionado mas alla de simples medios de
compartir y exponer informacién. Ademas de facilitar las relaciones interpersonales,
las redes sociales han forjado vinculos entre individuos y empresas, entre empresas y
clientes, entre empresas y consumidores, e incluso entre empresas mismas. Esta di-
namica ha mejorado la comunicacién y ha permitido la adaptacion a las preferencias



individuales, lo que ha impulsado la expansidn del comercio exterior. Gracias a estas
redes, las personas pueden interactuar con diversas culturas, intercambiar gustos y
opiniones, acelerando el proceso de intercambio de productos.

Las grandes empresas también han sabido aprovechar el potencial de las redes
sociales. Estas plataformas no solo han sido empleadas como herramientas de mar-
keting, sino también como medios para abrir nuevas oportunidades en el ambito de
los negocios. No solo refuerzan su competitividad empresarial, sino que también les
brindan a sus clientes la posibilidad de satisfacer sus necesidades.
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